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Abstrakt: 
Smyslem mé diplomové práce je otevřít v rámci EWTO novou školu na Vysočině, kon-
krétně ve Žďáře nad Sázavou, a tím rozšířit působnost EWTO na území České republi-
ky. Součástí práce je stanovit nejlepší investiční variantu, analyzovat vnější prostředí, 
definovat podmínky pro založení nové školy, navrhnout vhodnou cenovou politiku a 
sestavit podnikatelský plán za účelem získání střednědobého bankovního úvěru. 
 
Abstract: 
The purpose of my master‘s thesis is to open new school within EWTO in Vysočina 
region, concretely in Žďár nad Sázavou, and consequently spread the influence of EW-
TO in Czech republic. Part of my thesis is dedicated to determine the best investment 
option, analyse external environment, define conditions for foundation of a new school, 
propose convenient pricing policy and compile entrepreneurial plan in order to get mid-
term bank loan. 
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1. Úvod 
 
Keith R. Kernspecht založil EWTO (Evropská Wing Tsun Organizace) roku 1976 
v Kielu. Od té doby plní EWTO 3 hlavní funkce: kultivuje a dále rozvíjí wing tsun tech-
niky a teorii, institucionalizuje soudržnost všech evropských žáků a instruktorů, a 
v neposlední řadě potvrzuje svou oddanost původnímu wing tsunu, který se do Evropy 
dostal z Asie. 
Evropská Wing Tsun Organizace je odnoží IWTA (Mezinárodní Wing Tsun Asociace) 
se sídlem v Hongkongu. Kernspecht se seznámil v roce 1975 s velmistrem Leung Tin-
gem, zakladatelem IWTA a zároveň ve světě nejvýše postaveným wing tsun mistrem, 
kterého v roce 1976 pozval na první veřejné představení wing tsunu v Německu. Po 
intenzivním 20 letém cvičení působil Kernspecht jako učitel více asijských bojových 
stylů, v roce 2000 získal díky Leung Tingovi 10. mistrovský wing tsun stupeň a tím 
pádem je po Leung Tingovi světově nejvýše postaveným wing tsun mistrem1. 
V roce 1980 velmistr Kernspecht přesunul sídlo Evropské Wing Tsun Organizace 
z Kielu do Heidelbergu a založil zde evropskou wing tsun akademii pro výcvik trenérů. 
V této akademii bylo vycvičeno devadesát procent evropských trenérů. Celková doba 
vyškolení wing tsun trenéra zde trvá 18 měsíců, 6 dní v týdnu, přibližně 40 hodin výuky 
týdně. 
Od roku 1982 bylo založeno sídlo vedení Evropské Wing Tsun Organizace v zámku 
Langezell v blízkosti Heidelberu. Evropská Wing Tsun Organizace také zásobuje všech-
ny školy a žáky cvičebními úbory, výstrojí a wing tsun doplňky. 
 
                                                 
1
 Zdroj: http://www.wingtsun.de/dachverband/ewto.html 
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2. Vymezení problému a cíle práce 
 
V České republice zatím není wing tsun příliš známým bojovým uměním. Dostal se 
k nám z Rakouska díky dai-sifu Oliveru Königovi, který začal vyučovat první české 
žáky v roce 1996. I když je wing tsun relativně mladým bojovým uměním (přibližně 
250 let), je překvapivě komplexní a účinnou sebeobranou, jejíž oblíbenost stále roste. 
Wing tsun samozřejmě není jediným bojovým systémem na trhu zaměřeným primárně 
na sebeobranu. Ať už se jedná o různá jiná bojová umění koncipovaná jako sebeobranné 
systémy nebo syntézou vzniklé nové systémy sebeobrany, nabídka kurzů tohoto zamě-
ření je dostatečná. Nicméně wing tsun je svým přístupem a unikátními technikami nato-
lik specifickým bojovým uměním, že je atraktivní nejen pro laickou veřejnost, ale i pro 
různé bezpečnostní složky včetně policejních a armádních. 
Cílem mé práce je založit v rámci EWTO (european wing tsun organization) školu na 
Vysočině, konkrétně v okrese Žďár nad Sázavou. Wing tsun se vyučuje v České repub-
lice zatím pouze v Praze, Kladnu, Brně, Přerově a Třinci. Je zde tedy velký prostor pro 
otevření dalších škol. Na Vysočině dosud žádná oficiální pobočka/škola není, proto chci 
tento stav změnit a reálně rozšířit počet škol o 1. Sám jsem členem EWTO už 10 let, po 
ukončení studia chci v tomto oboru podnikat. 
Dílčími cíli mé práce jsou analýza konkurence, zjištění stávající nabídky dostupných 
kurzů sebeobran a bojových umění včetně jejich cen a to především v blízké oblasti, ve 
které má být provozována výuka wing tsunu. Zaměřit se nejen na analýzu konkurentů, 
ale také analyzovat substituty, kterým by mohli dávat potenciální zájemci přednost 
včetně zjištění cen těchto substitučních služeb.  
Významným faktorem, který také ovlivní provoz výuky sebeobrany je dostupnost cvi-
čebních prostor. Proto je důležité zodpovědět tyto otázky: Je nabídka tělocvičen ve 
Žďáře nad Sázavou dostatečná? Mají přijatelnou kapacitu, vhodné vybavení, odpovída-
jící volné termíny? Jaká je cena pronájmu těchto tělocvičen? 
Dále navržení vhodné cenové politiky, která zajistí nově otevírané škole dostatečnou 
rentabilitu, pokryje náklady a bude pro zákazníky zajímavá. Zajímavou cenou rozumí-
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me takovou cenu, kterou jsou zákazníci ochotni zaplatit a zároveň v nich nebudí nedů-
věru v úroveň kvality nabízené služby. Při navrhované ceně je třeba zohlednit intenzitu 
docházení na kurzy a frekvenci placení. Cena musí být tedy diferencovaná a nastavená 
tak, aby stimulovala zájemce k pravidelnému docházení do výuky. Jakou cenu tedy na-
vrhnout? 
Rovněž je zapotřebí, aby byla konkrétněji vymezena oblast, ve které se zaměříme na 
oslovení zájemců. Jakým způsobem je chceme oslovit a pro které zájemce je výuka se-
beobrany především určena? V souvislosti s tímto určit, zda jsou zájemci ochotni kvůli 
kurzu sebeobrany dojíždět, pokud ano, tak do jaké vzdálenosti? Kdo je naším hlavním 
konkurentem, jaká je úroveň jeho služeb, jak realizuje svou výuku, jaká je jeho cena, 
jaké nabízí doplňky, jaké jsou jeho přednosti? 
Neméně důležitou záležitostí je reklama a jasné vymezení, co nabízíme? Jakou formu 
reklamy zvolit a jaké s ní budou spojeny náklady? Co nabízíme oproti konkurenci, jak 
se budeme odlišovat? Bude o výuku dostatečný zájem?  
Navrhnout časový harmonogram, který by pomohl zpřehlednit soustavu činností nut-
ných pro otevření školy sebeobrany. Jednotlivé činnosti identifikovat a přiřadit jim ča-
sovou, případně i finanční náročnost. Navrhnout program výuky – jak bude realizována, 
jaká bude její náplň, kde bude realizována, kdy bude probíhat nábor nových cvičenců? 
V neposlední řadě potom předložení variant realizovatelných řešení včetně zdrojů jejich 
financování. To znamená jakou variantu realizace zvolit? Kolik nás bude navrhovaná 
varianta stát? Jaké zdroje pro její financování použít? Jaké budou očekávané měsíční 
splátky? Jaké budou plánované příjmy a výdaje související s realizací investice? Zhod-
nocením efektivnosti investice určit, zda danou investici realizovat, či nikoliv? 
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3. Teoretická východiska práce 
 
3.1. Právní podmínky podnikání 
 
3.1.1. Podnikání 
Autoři knih vysvětlujících zákony, jako např. Švarc2, uvádí, že obchodní zákoník vyme-
zuje podnikání, činnost, kterou podnikatel vykonává, a podnikatele jako osobu, která je 
oprávněna podnikat. 
Podnikáním se rozumí činnost, kterou vykonává podnikatel soustavně, samostatně, 
vlastním jménem, na vlastní odpovědnost a za účelem dosažení zisku. Pokud některý 
z těchto znaků chybí, nemůže jít o podnikání (srov. § 2 odst. 1 obchodního zákoníku). 
Současná právní úprava podnikání v České republice vychází z ústavních zásad, zakot-
vených v listině základních práv a svobod, která je součástí ústavního pořádku ČR, a to: 
- rovnosti zákonného obsahu a ochrany vlastnického práva všech vlastníků, 
- zpřístupnění podnikání každému. 
 
3.1.2. Živnostenské podnikání 
3.1.2.1. Živnost 
Živností je podle § 2 živnostenského zákona soustavná činnost provozovaná samostat-
ně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek 
stanovených zákonem o živnostenském podnikání. 
Pojem „živnost“ je použit jak z důvodů tradičních, tak vzhledem k účelnosti terminolo-
gického souladu s úpravou v sousedních státech (SRN, Rakousko), jak uvádí Hrozinko-
vá3. 
                                                 
2
 ŠVARC, Z. a kol. Základy obchodního práva, s. 35 – 67 
3
 HROZINKOVÁ, E., URBAN, V. Živnostenský zákon a předpisy související s komentářem a příklady, s. 
17 
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3.1.2.2. Provozování živností 
Živnost mohou podle Švarce [20] provozovat: 
a) Fyzické osoby, které mají bydliště na území České republiky (tuzemské fyzické 
osoby). Bydlištěm na území České republiky se pro účely živnostenského zákona 
rozumí trvalý pobyt na jejím území. 
b) Právnické osoby, které mají sídlo na území České republiky (tuzemské právnické 
osoby). 
c) Fyzické osoby, které mají bydliště mimo území České republiky (zahraniční fy-
zické osoby). 
d) Právnické osoby, které mají sídlo mimo území České republiky (zahraniční práv-
nické osoby). 
 
3.1.2.3. Podmínky provozování živnosti 
Všeobecnými podmínkami provozování živnosti fyzickými osobami jsou, jak uvádí 
Koráb4: 
a) Dosažení věku 18 let, 
Ke dni vzniku živnostenského oprávnění musí fyzická osoba dosáhnout věku 18 let. 
Nestačí nabytí zletilosti uzavřením manželství před osmnáctým rokem věku. Nezle-
tilá osoba může provozovat živnost jen prostřednictvím odpovědného zástupce. 
b) Způsobilost k právním úkonům, 
c) Bezúhonnost, 
d) Předložení dokladu o tom, že fyzická osoba, pokud na území České republiky pod-
niká nebo podnikala, nemá vůči územním finančním orgánům státu daňové nedo-
platky. Doklad vyhotoví místně příslušný finanční úřad. 
e) Předložení dokladu o tom, že fyzická osoba, pokud na území České republiky pod-
niká nebo podnikala, nemá nedoplatky na platbách pojistného na sociální zabezpe-
čení a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti. 
                                                 
4
 KORÁB, V., DOLEŽALOVÁ, E. Drobné podnikání, s. 24 
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3.1.3. Dělení živností 
3.1.3.1. Živnosti řemeslné 
Za řemeslné živnosti se považují jen ta řemesla, ty činnosti, které jsou výslovně uvede-
ny v příloze č. 1 živnostenského zákona – Řemeslné živnosti. Do seznamu řemeslných 
živností byla zahrnuta jen ta řemesla, která mohou ohrozit životy nebo zdraví lidí. 
 
3.1.3.2. Živnosti vázané 
Obsahové náplně vázaných živností jsou stanoveny nařízením vlády č. 469/2000 Sb., 
kterým se stanoví obsahové náplně jednotlivých živností ve znění pozdějších předpisů. 
Došlo-li novelou živnostenského zákona ke sloučení živností vázaných a podnikatel 
nebo odpovědný zástupce splňují odbornou způsobilost požadovanou novou právní 
úpravou pouze v částečném rozsahu, mohou živnost provozovat pouze v tomto rozsahu, 
jak uvádí Hrozinková5. 
 
Poskytování tělovýchovných a sportovních služeb v oblasti tělesné kultury 
Živnostenským podnikáním v oblasti tělesné kultury je výuka dovedností příslušného 
sportovního odvětví a s tím spojené organizování sportovní činnosti pro jednotlivce a 
skupiny. Součástí živnosti je půjčování sportovního nářadí, náčiní a technických pro-
středků a vedení veřejných tělovýchovných a sportovních škol. Nejedná se o profesio-
nální činnosti sportovců, neboť tato činnost není živností vzhledem k tomu, že nesplňuje 
pojmové znaky živnosti ve smyslu § 2 živnostenského zákona [26]. 
Pokud se jedná o poskytování tělovýchovných služeb, má zákon na mysli veřejné tělo-
výchovné a sportovní školy v různých sportovních odvětvích, jako je lyžování, plavání, 
tenis apod., a činnost sportovního instruktora či trenéra, který zajišťuje, organizuje a 
vede tělovýchovné a sportovní aktivity v různých zařízeních. 
                                                 
5
 HROZINKOVÁ, E., URBAN, V. Živnostenský zákon a předpisy související s komentářem a příklady, s. 
157 
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Odborná způsobilost se prokazuje absolvováním vysoké nebo vyšší odborné školy tělo-
výchovného směru nebo osvědčením o rekvalifikaci nebo jiným dokladem o odborné 
způsobilosti vydaným institucí akreditovanou Ministerstvem školství, mládeže a tělový-
chovy nebo jiným ministerstvem, do jehož působnosti patří odvětví, v němž je živnost 
provozována. 
 
3.1.3.3. Živnosti volné 
Živnosti volné jsou živnosti, pro jejichž provozování zákon nevyžaduje prokazování 
odborné ani jiné způsobilost. K získání živnostenského oprávnění pro tyto živnosti musí 
být splněny pouze všeobecné podmínky pro podnikání. 
Seznam oborů živností volných je stanoven nařízením vlády (nařízení vlády č. 140/2000 
Sb., v platném znění). 
 
3.1.3.4. Živnosti koncesované 
Koncesované živnosti jsou živnosti, které mohou být provozovány pouze na základě 
státního povolení – koncese, na jejíž vydání však není právní nárok. Žadatel musí pro-
kázat jak splnění všeobecných i zvláštních podmínek pro provoz dané živnosti, tak i 
koncesi. Koncesí se rozumí státní povolení k provozování živnosti. Koncesované živ-
nosti jsou podle Srpové [18] ty, které jsou výslovně uvedeny v příloze č. 3 
k živnostenskému zákonu – Živnosti koncesované. 
 
3.2. Struktura podnikatelského záměru 
 
Jako synonymum podnikatelského záměru se často používá termín podnikatelský plán 
(business plan). Podle J. Fotra6 je však podnikatelský plán chápán jako celofiremní do-
kument, charakterizující komplexně všechny oblasti firmy a jejich žádoucí vývoj. Pod-
                                                 
6
 FOTR, J., SOUČEK, I. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 303 – 309 
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nikatelský plán zpracovaný v souvislosti s realizací určitého investičního projektu, resp. 
souboru těchto projektů, je proto označován jako podnikatelský záměr. 
Podnikatelský záměr může být úspěšný pouze tehdy, jestliže náš produkt přinese užitek 
pro zákazníka. Náš výrobek nebo služba musí být lepší než konkurenční nabídky. 
Zejména dnes, kdy vládne tvrdá konkurence, nováčkovi na trhu nestačí být stejně dobrý 
jako ostatní firmy. Je nutné být každopádně lepší než konkurenti. Musíme tedy přijít 
s lepší nabídkou pro zákazníka, zajímavější koncepcí nebo profesionálnějším servisem. 
Kvalitně zpracovaný podnikatelský plán je základem pro rozhodování podnikatele, ma-
nažera, kam nasměrovat budoucí úsilí a cenné zdroje. Nedílnou součástí kvalitně zpra-
covaného podnikatelského plánu je podle Korába7 i zpětná vazba reálnosti plnění plánu. 
Podnikatelský plán plní vnitropodnikový i mimopodnikový účel. 
Vnitropodnikový – plánovací a kontrolní nástroj. 
Mimopodnikový – součástí žádosti o úvěr, součástí žádosti o státní dotace, slouží k vy-
hledání investora, vhodný prostředek při hledání zájemce o koupi podniku. 
 
3.2.1. Zásady pro zpracování podnikatelského záměru 
Při zpracování podnikatelského plánu bychom měli respektovat obecně platné zásady. 
Jde o to, že zejména externí subjekt bude mít s největší pravděpodobností k dispozici 
plány jiných firem, které na něj chtějí také zapůsobit a získat finanční prostředky. 
Z tohoto důvodu je nutné, aby podnikatelský plán byl, jak uvádí Srpová8: 
- Inovativní – musíme prokázat, že přinášíme unikátní přidanou hodnotu pro 
zákazníka, že náš výrobek nebo služba bude uspokojovat potřeby zákazníků 
lépe než dosud a také lépe než naše konkurence. 
- Srozumitelný a uváženě stručný – při sestavování podnikatelského plánu 
se vyjadřujeme jednoduše, neprezentujeme zbytečně mnoho myšlenek v jed-
né větě, přídavná jména vybíráme opatrně, není třeba s jejich počtem plýtvat.  
                                                 
7
 KORÁB, V., DOLEŽALOVÁ, E. Drobné podnikání, s. 18 
8
 SRPOVÁ, J., ŘEHOŘ, V. a kol. Základy podnikání, s. 56 – 67 
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- Logický a přehledný – myšlenky a skutečnosti uvedené v plánu musí na se-
be navazovat, musí být podložený fakty, tvrzení obsažená v plánu si nesmí 
odporovat.  
- Pravdivý a reálný – pravdivost uváděných údajů a reálnost predikovaného 
vývoje by měla být samozřejmostí. 
- Respektující rizika – podnikatelský plán vyjadřuje budoucnost. Respekto-
vání rizik, identifikace rizik a návrh opatření na jejich eliminaci nebo zmír-
nění zvyšuje důvěryhodnost podnikatelského plánu. 
 
3.2.2. Realizační resumé 
Součástí realizačního resumé by mělo být podle Martiničové9: 
- název a adresa firmy, číslo telefonu a faxu, kontaktní osoby 
- charakteristika produktu, resp. služby, které jsou náplní projektu, jejich spe-
cifických vlastností a předností vzhledem ke konkurenci 
- popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, a distribučních cest, kterých 
hodlá využít k dosažení těchto trhů 
- strategické zaměření firmy na období příštích 3 – 5 let, včetně jejích dlouho-
dobých cílů, způsobů dosažení těchto cílů i uvedení fáze podnikatelské čin-
nosti, ve které se firma nachází 
- zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy 
ve vztahu k danému projektu 
- finanční aspekty zahrnující odklady zisku v následujících 5 letech, velikost 
potřebného kapitálu, účel jeho použití a očekávaný roční výnos pro poskyto-
vatele kapitálu. 
 
                                                 
9
 MARTINOVIČOVÁ, D. Nauka o podnikání. 
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3.2.3. Charakteristika firmy a jejích cílů 
Tato část podnikatelského záměru by měla postihnout jak minulost firmy, tak i její pří-
tomnost a budoucnost z hlediska základních podnikatelských cílů a strategií jejich dosa-
žení. Součástí této části podnikatelského záměru by měla být: 
- Historie firmy, zachycující její činnost od založení (s uvedením motivů to-
hoto založení), výsledky podnikatelské činnosti a dosažené úspěchy, vývoj 
finanční situace firmy v minulosti i současnosti a způsob jejího financování. 
- Důležité charakteristiky produktů (služeb), která jsou náplní projektu. 
Přitom je třeba specifikovat jejich současnou fázi (výzkum a vývoj či již 
uvedení na trh) a dobu životnosti, kdo je či bude jejich uživatelem a jaké vý-
hody mu budou z uplatnění těchto produktů či služeb vznikat, jaké klíčové 
faktory rozhodují o jejich úspěchu, jaké jsou jejich jedinečné rysy, které roz-
hodují o konkurenční pozici a srovnání těchto rysů s konkurencí, jaké jsou 
způsoby ochrany produktů či služeb (vlastnictví patentů aj.), jaké nové pro-
dukty (služby) připravuje konkurence, jedinečné rysy strategie výroby, dis-
tribuce a marketingu. 
- Sledované cíle, zahrnující jednak základní strategické cíle, kterých se firma 
snaží dosáhnout, jednak specifické cíle jednotlivých oblastí firmy, ke kterým 
patří uspokojení poptávky a postavení firmy na trhu, inovace výrobního pro-
gramu a technologie, kvalita produkce, efektivnost a finanční stabilita, soci-
ální oblast, rozvoj organizace a řízení, ochrana životního prostředí, prestiž a 
společenské postavení firmy, jak uvádí Koráb10.  
 
 
 
                                                 
10
 KORÁB, V., PETERKA, J., REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán. 
19 
3.2.4. Organizace řízení a manažerský tým 
V této části podnikatelského záměru je důležité podle Wupperfelda11 vymezit přede-
vším: 
- organizační schéma s jasným vymezením pravomoci i odpovědnosti jednot-
livých manažerů 
- charakteristika klíčových vedoucích pracovníků z hlediska jejich rolí, věku, 
zkušeností, dosažených výsledků, současných i budoucích přínosů pro firmu 
(podstatné je prokázat, že firma disponuje vyváženým manažerským týmem, 
dostatečnými kompetencemi v oblasti finanční, marketingové, technické aj.) 
- politiku odměňování těchto pracovníků včetně uvedení platové úrovně, způ-
sobu hmotné zainteresovanosti na výkonnosti firmy (především na dlouho-
dobých hospodářských výsledcích např. získání akcií firmy aj.) 
- vymezení dlouhodobých záměrů a cílů klíčových manažerů včetně jejich 
vztahu k vlastnictví firmy 
- stanovení klíčových řídících pozic, které musejí být obsazeny v příštích 2 – 3 
letech se specifikací požadovaných dovedností a zkušeností (tím firma de-
monstruje schopnost plánovat rozvoj podnikatelské činnosti a získat potřeb-
né pracovníky) 
- základní přístup k řízení firmy (centralizace, resp. decentralizace), informač-
ní systém pro řízení a jeho budoucí vývoj aj. 
Kvalita řízení je jedním z nejdůležitějších faktorů, které poskytovatelé kapitálu zvažují, 
a často je jedním z prvních aspektů, které posuzují. (někdy se tento faktor považuje za 
zcela nejvýznamnější, neboť většina investorů preferuje průměrný, resp. horší produkt 
zajišťovaný týmem). Důležité je proto demonstrovat kvalitu, profesionální dovednosti, 
kompetenci, angažovanost manažerského týmu k danému projektu, které jsou základ-
ním předpokladem jeho úspěšné realizace, jak uvádí Koráb [13]. 
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 WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úspěšný start. 
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3.2.5. Přehled výsledků studie projektu 
V této části podnikatelského záměru jsou shrnuty základní výsledky a závěry technicko-
ekonomické studie, týkající se: 
- výrobního programu, resp. poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu 
- analýzy trhu a tržní konkurence 
- marketingové strategie 
- velikosti výrobní jednotky, technologie, výrobního zařízení a základních ma-
teriálů 
- umístění výrobní jednotky 
- pracovních sil 
- finančně-ekonomických analýz a finančních záměrů 
- analýzy rizika projektu 
Oddíl věnovaný výsledkům finančně-ekonomických analýz a finančním záměrům by 
měl poskytnout přehledné informace týkající se nejen finančně-ekonomické stránky 
daného projektu, ale celé firmy (v případě, že projekt realizuje nově vznikající firma, lze 
projekt ztotožnit s firmou). Pokud jde o daný projekt, je třeba uvést na tomto místě pod-
nikatelského záměru jednak přehled hodnot kritérií pro posouzení ekonomické výhod-
nosti projektu, jako jsou rentabilita, doba úhrady, čistá současná hodnota, vnitřní výno-
sové procento a index rentability, jednak výsledky posouzení komerční životaschopnos-
ti (finanční stability projektu), které představují podle Korába [13] pro poskytovatele 
kapitálu klíčové informace. 
 
3.2.6. Popis produktu 
Popis zahájíme na prvním místě produktem, který bude zajišťovat největší část obratu. 
Poté se zmíníme o ostatních produktech našeho programu. Podstatné je prezentovat 
hlavní oblasti použití výrobku z hlediska zákazníka. Je sice dobré zmínit se o všech dů-
ležitých technických funkcích, ale dále už není nutné zabývat se technologickými 
podrobnostmi. Čtenář podnikatelského plánu není často zběhlý v našem oboru. Proto se 
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o technických parametrech jen lehce zmíníme a zdůrazníme pouze podstatné rysy. Čas-
tou chybou podnikatelských plánů je, že u popisu výrobků a služeb zacházejí příliš do 
technických podrobností. 
Pro přehledné znázornění konkurenceschopnosti našeho produktu ve srovnání s konku-
rencí je možné použít matici, ve které se proti sobě postaví výkonové parametry a cena 
našeho a konkurenčního produktu. Tyto parametry mají zásadní vliv na rozhodnutí zá-
kazníka o koupi. Do řádků uvedeme vlastní a konkurenční produkty, do sloupců para-
metry a ceny. Údaje o konkurenčních produktech lze získat z katalogů, prospektů, ve-
letrhů, výstav, od přátel v jiných firmách apod. K dokreslení správné představy o pro-
duktu použijeme barevné prospekty, výkresy, diagramy, schémata nebo fotografie, které 
dáme do přílohy, jak uvádí Koráb [10]. 
 
3.2.7. Analýza zákazníků 
Trh musí být dostatečně velký s potenciálem růstu. Cílem analýzy zákazníků je ukázat, 
že máme vymezeny tržní segmenty a známe okruh cílových zákazníků, kterým budou 
nabízeny naše produkty. Předpokladem pro optimální výběr těchto cílových segmentů je 
znalost potřeb či požadavků budoucích zákazníků. Provedená analýza by se měla podle 
Fotra [3] zabývat následujícími okruhy: 
- Které produkty budou poskytovány kterým zákazníkům. 
- Kde budou produkty poskytovány, zohlednění geografického hlediska. 
- Jaký okruh zákazníků může být v dané oblasti získán a na jaké zákazníky se 
tak blíže zaměříme. 
- Jaké motivy přimějí zákazníka ke koupi (jedná se především o faktory urču-
jící poptávku). 
- Jaké má zákazník nákupní zvyklosti (tzn., v jakých časových intervalech na-
kupuje, jaké jsou zvyklosti v rodině atd.). 
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3.2.8. Analýza konkurence 
Cílem je prozkoumat konkurenční poměry a vliv na možnosti odbytu vlastního výrobku. 
Do těchto úvah je nezbytné zahrnout silné a slabé stránky konkurence, postupy zavede-
né konkurencí aj. Jako manažerskou metodu poznání konkurence můžeme použít meto-
du benchmarkingu. Výsledkem je nejen poznání pozice konkurentů, ale především po-
znání vlastní pozice a předností oproti konkurenci. Na začátku bychom měli zmapovat 
všechny konkurenty. Podrobněji (v dalším kroku) bychom se však měli zabývat jen tě-
mi, kteří vůči nám stojí v konkurenčním vztahu. V rámci poznání konkurence bychom 
měli sledovat u konkurenčních firem především odbytové cesty, objemy prodeje, kvali-
tu servisu, image produktů či dodací lhůty, jak uvádí Fotr [2]. 
 
3.2.9. Marketing nového podniku 
Marketing a následně i prodej mají velký vliv na budoucí úspěch firmy. Proto je zapo-
třebí dobrá marketingová koncepce. Čtenář podnikatelského plánu bude věnovat zvýše-
nou pozornost také této kapitole podnikatelského plánu. 
Firma nemůže být úspěšně řízena, pokud nemá jasně stanovené marketingové cíle. Pro-
to je nutné v podnikatelském plánu zdůraznit, jaké máme cíle v oblasti marketingu. 
Otázky, které bychom měli být schopni z hlediska marketingu zodpovědět jsou podle 
Hisriche12 následující: 
- Jaké bude naše postavení na trhu, o který usilujeme? 
- O jaké obraty a podíly na trhu budeme usilovat v příštích letech? 
- Které růstové cíle sledujeme? 
Důležitým faktorem úspěšnosti je správná cenová politika. Součástí cenové politiky 
jsou všechna rozhodnutí a veškeré aktivity, které se pojí s tím, co obdrží firma za svůj 
výrobek nebo službu. Patří k nim: 
- stanovení ceny, např. s využitím kalkulace nákladů nebo cen konkurence 
- politika cenové úrovně, např. vysoké ceny, nízké ceny 
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 HISRICH, R. D., PETERS, M. P. Založení a řízení nového podniku. 
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- cenové strategie, např. cenová diferenciace 
- politika slev a obchodních rabatů 
- platební podmínky, dodavatelská politika atd. 
 
3.2.9.1. Prodej 
Prodej zahrnuje ty činnosti, které mají úzký vztah k trhu, tj. plánování obratu, prodeje, 
distribuce produktu i opatření podporující prodej, jako je reklama, účast na veletrzích a 
práce s prospekty. Ani ty nejlepší produkty se neprodají samy. Je třeba si klást tyto 
otázky, jak uvádí Hisrich [5]: 
- Které kroky budou potřebné od prvního kontaktu se zákazníkem až po vyří-
zení zakázky? 
- Jaké jsou běžné postupy při prodeji podobného produktu na trhu a bere firma 
na své koncepci tyto postupy v úvahu? 
- Kdo u zákazníka rozhoduje o koupi? 
- Jak dlouho zákazníkovi rozhodovací proces trvá? 
- Která opatření na podporu prodeje jsou plánována, proč a kdy? 
- Kolik pracovníků se bude zabývat odbytem a kolik to bude stát? 
Důležitým faktorem v rámci prodejní politiky je cena našeho produktu. Cenovou strate-
gii je třeba v podnikatelském plánu popsat. To platí pro všechny firmy, pro výrobce 
investičních celků stejně jako pro drobného maloobchodníka. V praxi bohužel neexistu-
je žádný optimalizační výpočet ani matematický model. Firmy se často opírají o neúpl-
né informace, které mají k dispozici, a takto se snaží přiblížit se k optimální ceně. Sta-
novení optimální ceny vyžaduje i patřičnou míru zkušenosti. 
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3.2.9.2. Marketingový plán 
Marketingový plán je sestaven tak, aby poskytoval 3 základní druhy informací: Odkud? 
Kam? Jak? Tyto 3 otázky jsou podle Hisriche13 základem dobrého marketingového plá-
nu. 
Vedení musí marketingový plán chápat jako příručku, která slouží pro marketingové 
rozhodování, nikoli jako zobecněný povrchní dokument. Když se podnikatel nevěnuje 
jeho zpracování s potřebnou péčí, nebo je dokonce považuje za ztrátu času, pak obvykle 
neví, o co jde a k čemu to je, nebo není. 
 
Co marketingový plán může a nemůže? 
Může Nemůže 
- zvýšit integrační schopnost firmy ve 
vztahu k veškerým marketingovým 
činnostem ve prospěch maximalizace 
úsilí směřujícího k vytyčeným cílům a 
záměrům 
- nahradit křišťálovou kouli, která by 
vedení dávala nahlídnout do budouc-
nosti s mimořádnou přesností 
- zmírnit dopady překvapení, vyplývají-
cích z náhlých změn prostředí 
- zabránit vedení, aby vůbec nechybo-
valo 
- nastavit laťku, s níž se mají poměřovat 
všechny složky firmy 
- být návodem pro každý zásadní krok 
vedení. Jejich závěry, přijaté v pravý 
čas, budou vždy rozhodující 
- zvýšit řídící schopnost vedení, před 
nímž se jasně rýsuje cíl i očekávané 
schválení řadou jeho členů 
- zůstat po celý rok bez úprav, odrážejí-
cích změny prostředí 
Zdroj: HISRICH, R. D., PETERS, M. P. Založení a řízení nového podniku. 
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 HISRICH, R. D., PETERS, M. P. Založení a řízení nového podniku, s. 123 – 135 
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Podnikateli pomůže již sama organizace myšlenkového pochodu v rámci přípravy plá-
nu, protože chce-li jej poctivě zpracovat, musí pečlivě zdokumentovat a popsat co nej-
více podrobností z oblasti marketingu, které se pak stanou součástí jeho rozhodovacího 
procesu v příštím roce. Tento proces podnikatele umožní nejen pochopit a rozpoznat 
rozhodující problémy, ale i připravit se pro případ, že dojde ke změnám v okolním pro-
středí.  
 
3.2.10. Finanční plán 
Finanční plán tvoří neméně důležitou součást podnikatelského plánu. Určuje objemy 
investic, které nový podnik potřebuje a ukazuje, nakolik ekonomicky reálný podnikatel-
ský plán jako celek je. Finanční plán se zabývá třemi nejdůležitějšími oblastmi, a to jsou 
podle Korába14: 
- Předpověď příslušných příjmů a výdajů s výhledem alespoň na 3 roky. Jsou zde 
zahrnuty očekávané tržby a předpokládané náklady. 
- Vývoj hotovostních toků (Cash-flow) v příštích alespoň 3 letech. 
- Odhad rozvahy (bilance), který poskytuje informace o finanční situaci podniku 
k určitému datu. 
Finanční plán transformuje předchozí části podnikatelského záměru do číselné podoby. 
Prokazuje reálnost podnikatelského záměru z ekonomického hlediska. Výstupy finanč-
ního plánu tvoří zejména plán majetku a zdrojů (zahajovací rozvaha), plán nákladů, plán 
výnosů, plánový výkaz zisku a ztráty, plánová rozvaha, plán peněžních toků, výpočet 
bodu zvratu, hodnocení efektivnosti, plán financování, jak uvádí Srpová [18]. 
U investičních projektů se provede hodnocení efektivnosti investic pomocí doby ná-
vratnosti, čisté současné hodnoty a vnitřního výnosového procenta. 
Součástí finančního plánu je návrh na financování projektu. Pokud požadujeme cizí 
zdroje, uvedeme jejich potřebnou výši, dobu, za kterou budou splaceny a podmínky, za 
kterých budou poskytnuty. 
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 KORÁB, V., MIHALISKO, M., VAŠKOVIČOVÁ, J. Založení a řízení podniků. 
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3.2.10.1. Sestavení přehledu plánovaných výdajů 
Nejprve se provede soupis odhadovaných výdajů, které souvisejí se zahájením podniká-
ní (a u kterých lze očekávat, že se v průběhu podnikání již neobjeví) a odhadovaných 
výdajů, které budeme mít v době, kdy nebudeme ještě přijímat platby od prvních zákaz-
níků. 
Mezi výdaje související se založením firmy (zřizovací výdaje) patří podle Nehybové15: 
- notářské poplatky spojené se zahájením podnikání (ověření listin, notářský zápis, 
poplatky spojené se založením právnické osoby atd.) 
- výpis z rejstříku trestů (slouží k ověření všeobecných podmínek pro vydání živnos-
tenského oprávnění) 
- poplatek za živnostenské oprávnění (živnostenský list se již nevydává, jako doklad 
živnostenského oprávnění slouží tzv. výpis ze živnostenského rejstříku). 
Další skupinou výdajů jsou finanční prostředky spojené s počátečními investicemi, ne-
zbytnými pro zahájení naší podnikatelské činnosti. Mezi nejčastější výdaje v této inves-
tiční fázi patří [9]: 
- Zřízení sídla a provozovny firmy, ať už formou nákupu nemovitosti nebo pronájmu 
(kromě výdajů spojených s vlastnickým právem je nezbytné zahrnout do výdajů i 
další správní a notářské poplatky, provize realitní kanceláři apod.).  
- Rekonstrukce těchto prostor (nejen materiál, ale i cena práce). 
- Pojištění objektu, ochrana objektu. 
- Pořízení majetku (strojů a zařízení, majetku, který souvisí s provozem; ve většině 
firem potřebujeme telefon, psací stůl, židle, skříně, počítač, tiskárnu, auto a další); i 
zde lze vložit majetek formou nepeněžitého vkladu. 
- Pořízení nezbytných zásob (v téměř každé podnikatelské činnosti to budou zásoby 
materiálu pro výrobu nebo zboží pro obchodní činnost, ale i kancelářské potřeby 
aj.). 
- Mzdy a odvody sociálního a zdravotního pojištění, jak za podnikatele, tak i za pří-
padné zaměstnance na první měsíce podnikání. 
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 NEHYBOVÁ, M. Zakladatelský rozpočet a následné zřízení firmy. 
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- Zálohy na energie, otop, vodu. 
- Výdaje na reklamu, tvorbu loga, razítek, zřízení a provoz internetových stránek. 
- Rezerva na provoz telefonních linek a další. 
 
3.2.11. Financování podnikatelských záměrů 
Sebelepší podnikatelský záměr a nadšení jeho tvůrců mohou ztroskotat na jednom zá-
sadním problému, kterým jsou finanční zdroje, jak uvádí Koráb16. Z podnikatelského 
záměru vyplývá, jaký typ zdrojů bude možné k jeho financování použít. Dlouhodobě 
vázaný majetek musí být financovaný dlouhodobými zdroji, krátkodobě vázaný maje-
tek, tzn. majetek okamžitě spotřebovávaný, může být financovaný zdroji s krátkodobou 
splatností. K financování podnikatelského záměru jsou nutné zejména dlouhodobé zdro-
je financování. V úvahu přichází vlastní zdroje, bankovní úvěr, leasing, Ventura cupital, 
obchodní andělé, prvotní emise cenných papírů (IPO – Initial Public Offering) a dotace. 
Rozhodujícím zdrojem financování by měly být vnitřně vytvořené zdroje financování, 
tj. interní vlastní kapitál. Představují jej nerozdělený zisk minulých let, fondy ze zisku a 
odpisy. Financování interními zdroji je nejrozšířenějším způsobem financování podni-
kových investic, ale v případě expanze zejména malých a středních podniků (případně 
nového podnikatelského záměru) nemusí postačovat. V tom případě je vhodné použít 
podnikatelský plán jako nástroj k přesvědčení potenciálního věřitele nebo investora o 
životaschopnosti záměru návratnosti investovaného kapitálu a jeho zhodnocení, jak 
uvádí Koráb17. 
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 KORÁB, V., PETERKA, J. REŽŇÁKOVÁ, M. Podnikatelský plán, s. 185 – 191 
17
 KORÁB, V., MICHALISKO, M. Založení a řízení společnosti. 
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3.2.11.1. Finanční zdroje 
Finanční zdroje podniku můžeme členit ze 2 hlavních hledisek a sice zda se jedná o 
zdroje interní či externí a dále krátkodobé či dlouhodobé, na čemž se shodují autoři Tet-
řevová18 a Konečný19. 
Podle Konečného [9] patří mezi krátkodobé zdroje financování: 
1. obchodní úvěr a zálohy 
2. bankovní úvěry (revolvingový, lombardní, kontokorentní, eskontní, apod.) 
3. směnky k úhradě 
4. provozní leasing 
Financování dlouhodobých potřeb podniku se podle Tetřevové [21] opírá především o 
interní finanční zdroje (nerozdělen zisk, odpisy, rezervní fond a ostatní fondy ze zisku) 
a dlouhodobé externí zdroje (kmenové a prioritní akcie, obligace, střednědobé a dlou-
hodobé bankovní úvěry, podnikové dluhopisy, finanční leasing). 
 
3.2.11.2. Bankovní úvěry 
Bankovní úvěr je z hlediska podniku cizím zdrojem financování a může se vyskytovat 
ve formě dlouhodobého a krátkodobého bankovního úvěru. 
Dlouhodobé bankovní úvěry poskytují banky ve formě termínované půjčky, označované 
jako investiční úvěr a hypoteční úvěr. V případě investičního úvěru se podle Nehybo-
vé20 požaduje ručení dlouhodobým majetkem, případně třetí osobou, u hypotečního 
úvěru je přípustné ručení pouze nemovitým majetkem. 
Krátkodobé bankovní úvěry mohou mít různé pojmenování, např. kontokorentní úvěr, 
lombardní úvěr, podstatné jsou podmínky jejich použití. Zpravidla jsou omezeny na 
financování provozního kapitálu, tj. zásob, pohledávek a provozních nákladů. K finan-
cování provozního kapitálu, tj. zásob, pohledávek a provozních nákladů. K financování 
pořízení dlouhodobého majetku se mohou používat pouze dočasně jako překlenovací 
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 TETŘEVOVÁ, L. Financování projektů, s. 79 - 93 
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 KONEČNÝ, M. Finance podniku, s. 53 - 73 
20
 NEHYBOVÁ, M. Zakladatelský rozpočet a následné zřízení firmy. 
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úvěr před vyřízením dlouhodobého úvěru. K jejich získání zpravidla není požadovaný 
podnikatelský plán, banka se spokojí s výhledem peněžních toků na období 1 roku. 
Charakteristickým znakem každého bankovního úvěru je: 
- Návratnost, tzn. příjemce úvěru jej musí ve stanovené lhůtě splatit. Splácení úvěru je 
zpravidla postupné v pravidelných intervalech, v některých případech může být jed-
norázové na konci doby splatnosti. 
- Úročení, které představuje cenu za půjčení peněz. Úrok je stanovený formou fixní 
nebo variabilní úrokové sazby a vypočítává se jako procento z nesplacené části po-
skytnutého úvěru. Banky zpravidla požadují placení úroků v pravidelných (měsíč-
ních, čtvrtletních) intervalech. 
- Zajištění návratnosti úvěru pro případ nepředvídatelných okolností, které by ohrozi-
ly návratnost úvěru a zaplacení jeho ceny. Banky zpravidla požadují ručení ve výši 
poskytnutého úvěru a celkových úroků. Podle typu jištění se však tato suma může 
měnit. Vyskytují se i úvěry bez věcného zajištění, v tom případě se vyžaduje ručení 
příjemcem úvěru nebo třetí osobou, jak uvádí Koráb [13]. 
Součástí finančního plánu pro banku by měl být i návrh splátkového plánu úvěru, který 
je propojený s plánem peněžních toků. Splátkový plán i plán peněžního toku je podle 
Valacha21 potřebné sestavit na předpokládanou délku poskytnutí úvěru a tímto způso-
bem banku přesvědčit, že půjčené peníze i úroky jí budou vrácené.  
 
Přílohy k žádosti o úvěr kromě podnikatelského plánu jsou podle Korába [10]: 
- oprávnění k podnikání 
- potvrzení od finančního úřadu o výši závazků klienta 
- prognózované výkazy 
- pojistné smlouvy 
- bankovní reference 
- účetní výkazy za poslední 2 roky 
- doklady v případě investičního úvěru: 
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 VALACH, J. Investiční rozhodování a dlouhodobé financování. 
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o kupní smlouva 
o stavební povolení 
o smlouva o dodávkách, pracích na stavbě … 
- ručení třetí osoby 
 
3.2.12. Riziková analýza projektů 
Podle Fotra [3] je náplní řízení rizika projektů: 
- Určení faktorů rizika projektu. 
- Stanovení významnosti faktorů rizika. 
- Stanovení rizika projektu. 
- Hodnocení rizika projektu a přijetí opatření na jeho snížení 
 
Určení faktorů rizika usnadňuje: 
- Rozčlenění projektu do určitých částí, a to podle fází (např. návrh, výstavba, testo-
vání, provoz), nebo podle věcných oblastí (např. ekonomická, finanční, obchodní, 
právní, technická aj.) 
- Stanovení oblastí zranitelnosti  projektu, potenciálních problémů a možných poruch 
(např. lidské, mechanické, elektronické aj.), které by mohly nastat při realizaci a 
provozování projektu. 
- Zpochybnění významných faktorů, ovlivňujících výsledky projektu, které jsme za-
tím považovali na základě minulých zkušeností za jisté (může jít např. o velikosti 
určitých nákladových položek, např. ceny surovin a energií, prodejní ceny vyrábě-
ných produktů, devizové kurzy, daňové sazby aj.). 
- Využití výsledků postauditu projektů realizovaných v minulosti. Tyto výsledky nás 
upozorňují na faktory, jejichž skutečný vývoj se značně odlišoval od předpokláda-
ného. 
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3.2.12.1. Stanovení významnosti rizik 
Ke stanovení významnosti rizikových faktorů lze užít 2 přístupy. Prvním je analýza 
citlivosti a druhým expertní hodnocení. Analýza citlivosti je možná v případě kvantifi-
kovatelných rizik, kdy je možné modelovat závislost finančních kritérií investičních 
projektů na faktorech rizika nebo jiných ovlivňujících veličinách, jejichž hodnoty jsou 
značně spolehlivé. Expertní hodnocení využívá matici hodnocení rizik, kterou se stano-
vuje významnost nekvantifikovatelných rizik. Významnost rizika se pomocí expertního 
hodnocení stanovuje na základě 2 hledisek, a sice pravděpodobností výskytu rizika a 
intenzitou negativního dopadu, jak ve svém díle uvádí Rais22. 
Omezenou spolehlivost stanovení budoucích hodnot faktorů rizika nepříznivě ovlivňuje 
podle Hnilici23 především: 
- nedostatek informací a nedostatečné poznání procesů, které generují faktory rizika a 
nejistoty; 
- použití nevhodných zdrojů informací a neověřených dat; 
- uplatnění nevhodných metod odhadu budoucího vývoje faktorů rizika a nejistoty; 
- náhodný charakter procesů, jejichž výsledkem jsou hodnoty rizikových faktorů. 
 
3.2.12.2. Měření rizika 
Měřením rizika rozumíme číselné stanovení velikosti rizika určitého podnikatelského 
projektu. Jako číselné míry rizika mohou podle Hnilici [6] sloužit: 
- pravděpodobnosti nedosažení určité hodnoty kritéria; 
- statistické charakteristiky variability kritéria, zahrnující rozptyl, směrodatnou od-
chylku a variační koeficient; 
- hodnoty kritéria, které budou překročeny (či nedosaženy) se zvolenou pravděpo-
dobností. 
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 RAIS, K. Risk management, s. 62 
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 HNILICA, J., FOTR, J. Aplikovaná analýza rizika ve finančním managementu a investičním rozhodo-
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3.2.13. Hodnocení efektivnosti investic 
Investor obětuje současný důchod  za budoucí důchod s cílem dosažení zisku. Proto je 
důležité posuzovat efektivitu jednotlivých investic. 
 
3.2.13.1. Postup při hodnocení efektivnosti investic: 
Optimální postup při hodnocení efektivnosti investic je podle Dluhošové24 následující: 
1. určení kapitálových výdajů na investici (projekt, realizaci, provoz, likvidaci) 
2. určení nákladů na zdroje financování – kapitál vlastní či cizí 
3. stanovení budoucích peněžních příjmů z dané investice 
4. odhad rizika dosažení těchto příjmů 
5. výpočet současné hodnoty očekávaných výnosů či peněžních příjmů (diskonto-
vání) – zohlednění časové hodnoty peněz. 
 
3.2.13.2. Určení kapitálových výdajů 
Ke vzniku kapitálových výdajů dochází podle Dluhošové [1] v následující případech: 
1. koupě investice – kapitálovým výdajem je pořizovací cena investice (cena poří-
zení + doprava + instalace + projektové a přípravné práce) 
2. vlastní výstavby investice: kapitálový výdaj se stanoví na úroveň vlastních ná-
kladů = výdaje na výzkum a vývoj, režie, dodavatelské práce ap. 
3. výdaje vyvolané danou investicí: kapitálový výdaj představuje přírůstek čisté-
ho pracovního kapitálu (zásob + pohledávek  mínus  přírůstek krátkodobých zá-
vazků)   
4. výdaje na likvidaci a prodej nepotřebného majetku a zásob 
5. daňové vlivy: vliv nových odpisů a  jiných daňově uznatelných nákladů 
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3.2.13.3. Odhad budoucích příjmů/výdajů z investice: 
Snažíme se zjistit budoucí výnosy/náklady a využíváme pro to moderní metody pracují 
v kategorii příjmy /výdaje – tj. hotovostní toky (cash-flow), jak uvádí Valach [22].  
Rizika, která doprovázejí odhad budoucích příjmů jsou následující: 
- nadsazují se budoucí výnosy/příjmy 
- podceňování kalkulovaných nákladů/výdajů 
- do výdajů se zapomenou  zahrnout odpisy a úroky z cizího kapitálu  
- obtížně se stanovuje cena (zaváděcí ceny, konkurenční ceny, monopolní cena 
ap...), jak uvádí Hrdý25. 
 
3.2.13.4. Statistické metody hodnocení efektivnosti investic 
Nezohledňují faktor času a slouží pro rychlé hodnocení efektivnosti investice, jak uvádí 
Fotr [3]. 
 
A. Metoda výnosnosti investic 
Výhodou této metody je, že lze srovnávat projekty s různou dobou životnosti a investič-
ních nákladů, jak uvádí Valach [22]. Možnosti výpočtu jsou následující: 
Výnosnost investice = ∅ ČZ / IN 
- ∅ČZ = průměrný čistý zisk 
- IN = investiční náklady 
Výnosnost investice = ∅CF / IN 
- ∅CF = průměrný cash-flow z investice 
 
B. Metoda doby návratnosti (Payback period) 
Jde o období, za něž se vrátí investiční náklady z výnosů (lépe z příjmů) provozu inves-
tice. Dobu návratnosti lze spočítat těmito způsoby: 
Doba návratnosti = IN / ∑ roční čistý zisk 
                                                 
25
 HRDÝ, M. Strategické finanční řízení a investiční rozhodování. 
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Doba návratnosti = IN / ∅ čistý zisk 
lépe: Doba návratnosti = IN / ∑ roční cash flow 
nebo: Doba návratnosti = IN / ∅ cash flow 
∑ ročních čistých zisků = suma hotovostních toků z investic, počítaných do výše dosa-
žení investičních nákladů, jak uvádí Fotr [3]. 
 
C. Metoda porovnávacích nákladů 
Hledá se minimum nákladů investičních variant, tj. nezohledňujeme příjmy (zisk), např. 
v případech, kdy jsme limitováni výší nákladů či máme zabezpečeny příjmy, jak uvádí 
Hrdý [7]. 
Min PNi = min (PN1, PN2, PN3, …) 
i = 1 až „n“, kde „n“ = počet investičních variant 
PN = porovnávací náklady (zahrnují veškeré náklady spojené s investicí ve všech inves-
tičních fázích, tj. investiční, provozní a likvidační náklady) 
 
3.2.13.5. Dynamické metody hodnocení efektivnosti investic 
Za nejvýznamnější dynamické metody hodnocení efektivnosti investic považuje Hrdý26: 
-  Vnitřní diskontní míru 
-  Současnou hodnota cash-flow 
-  Metoda čisté současné hodnoty (NPV) 
-  Metoda vnitřního výnosového procenta   (IRR) 
-  Ostatní dynamické metody hodnocení efektivnosti investic 
 
Vnitřní diskontní míra (= k) 
Porovnávají se ceny zdrojů vlastních a cizích zdrojů. K určení vnitřní diskontní míry 
musíme zohlednit podle Dluhošové [1]: 
                                                 
26
 HRDÝ, M. Strategické finanční řízení a investiční rozhodování. 
35 
- financování vlastním kapitálem má svou cenu: náklad=požadovaný výnos kapi-
tálu 
- financování z cizích zdrojů: nákladem je úrok z úvěru či dluhopisu 
- kombinované financování → počítáme průměrné kapitálové náklady (WACC)  
⇒ WACC = U * i * (1-d) + W *p + E * r 
- U = úvěry,  
- i = úrok z úvěrů 
- d = koef. sazby daně 
- W = prioritní akcie 
- p =  rentabilita dividendy prioritních akcií 
- E =  základní kapitál + zisk 
- r = rentabilita dividendy kmen. Akcií 
 
Současná hodnota cash-flow 
Hodnotu firmy lze spočítat různými způsoby. Jedním z nich je i metoda diskontovaného 
volného cash flow. Volný cash flow se obvykle počítá pro časové období pěti let, z úda-
jů šestého roku se počítá perpetuita (věčná renta), jak uvádí Dluhošová [1]. 
Graficky lze vyjádřit princip současné hodnoty cash flow takto: 
 
Zdroj: FOTR, J. Podnikatelský plán a investiční rozhodování.  
 
Čisté výnosy z investice zjistíme pomocí vzorce:  
Což znamená, že cash-flow v jednotlivých letech diskontujeme (neboli převedeme na 
srovnávací bázi), poté CF přiblížíme k investičním nákladům (na osu 0) a zjišťujeme, 
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zda suma cash flow převýšila nebo nepřevýšila sumu investičních nákladů, jak uvádí 
Dluhošová [1]. 
Současná hodnota cash-flow (SHCF) se tedy počítá následovně: 
SHCF = CF1/(1+k)1 + CF2/(1+k)2 + CF3/(1+k)3 + … CF(n)/(1+k)n 
kde: 
- CF(t) = cash-flow z budoucích čistých příjmů z investice → CF(t) = rozdíl pří-
jmů P(t) a výdajů V(t) 
- k = diskontní faktor respektující rozdílnou cenu peněz v jednotlivých letech in-
vestice 
- t = 1 až n, jednotlivé roky investice 
Nebo zjednodušeně: SHCF = ∑ CF(t)/(1+k)t , kde: t = 1 až n 
 
Metoda čisté současné hodnoty (NPV) 
Čistá současná hodnota (zkráceně ČSH nebo NPV z anglického Net Present Value) je 
finanční veličina vyjadřující současnou hodnotou budoucích peněžních toků a (případ-
ného) současného výdaje. Čistá současná hodnota se používá jako kritérium pro hodno-
cení výnosnosti investičních projektů. Hlavní výhodou tohoto kritéria je zohlednění 
faktoru času, viz Fotr27. Kritérium pro přijetí investice potom je, že čistá současná hod-
nota je větší než 0. V takovém případě je investice zisková. 
Vzorec pro spočítání čisté současné hodnoty má tedy tento tvar: NPV = ∑ CF(t)/(1+k)t   
Kde t = 0 až n – roky od počátku investice, tj. včetně výstavby (od realizační respektive 
předinvestiční fáze). 
Pro lepší představu lze metodu čisté současné hodnoty vyjádřit graficky: 
                                                 
27
 FOTR, J., SOUČEK, I. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 
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Zdroj: DLUHOŠOVÁ, D. Finanční řízení a rozhodování podniku. 
 
Metoda vnitřního výnosového procenta (IRR) 
Tato metoda spočívá v nalezení vnitřního výnosového procenta, jež musí být větší nebo 
rovno požadované vnitřní diskontní míře investice (k). Musí tedy platit, že současná 
hodnota = investiční náklady a současně, že čistá současná hodnota = 0, jak uvádí Dlu-
hošová28. 
Matematicky lze logiku výpočtu vyjádřit vzorcem: NPV = ∑ CF(t)/(1+k)t  = 0; pro t = 0 
až n; kde „k“ položíme rovno IRR Toto však neumíme řešit přímo, používáme proto 
iterační vzorec (zdroj: [1] ): 
IRR = i(A) + A/[A + B] * [i(A) – i(B)] 
Význam iteračních parametrů: 
- i(A) – výnosové % pro čistou současnou hodnotu > 0 
- i(B) – výnosové % pro čistou současnou hodnotu < 0 
- A = NPV, když NPV>0 
- B = NPV, když NPV<0 
 
 
                                                 
28
 DLUHOŠOVÁ, D. Finanční řízení a rozhodování podniku 
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3.2.13.6. Ostatní dynamické metody hodnocení efektivity 
1. Index rentability 
Představuje relativní ukazatel, který vyjadřuje poměr očekávaných peněžních příjmů z 
investice k počátečním kapitálovým výdajům. Podle Valacha [22]se vypočítá následov-
ně: 
Čistá současná hodnota/investiční náklady = [současná hodnota + CF(0)]/-CF(0) 
- PV = současná hodnota 
- Kritérium pro přijetí investice:  index rentability > 0 
 
2. Benefit/cost ratio 
Jedná se o kritérium, porovnávající podíl součtu všech ročních příjmů z investice ..P(t).. 
a výdajů ..V(t). 
 B/C = ΣP(t)/ΣV(t) 
- kde roky investice t = 0 až n 
- kritérium : B/C >1 
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4. Analýza problému a současné situace 
 
4.1. Popis produktu 
Wing tsun je komplexní a překvapivě účinné bojové umění, které vzniklo před staletími 
ve staré Číně a podle legendy jej vytvořila žena. Dlouhou dobu se jednalo o tajný kla-
nový systém předávaný po generace pouze mezi rodinnými příslušníky. Teprve v minu-
lém století se systém začal rozšiřovat do celého světa. Wing tsun zaujme svým nekon-
venčním přístupem k protivníkovi, současně je pro svůj realistický a inteligentní postoj 
k boji velmi uznáván odbornou veřejností. Jeho velkou předností je moderní a dynamic-
ká metodika výuky, která klade důraz na přirozený vývoj člověka a kultivuje jeho 
obranné reflexy. 
Specifikem je cvičení chi sao (lepící se ruce), které učí za pomoci taktilních vjemů rea-
govat mnohem rychleji, než na zrakový podnět. Wing tsun je tak právem považováno za 
nejrychlejší bojový systém vůbec. Důkazem jsou vysoce efektivní řetězové údery, je-
jichž rychlá sekvence naprosto zkratuje útočníka, který je tak tlačen do bezúčelné obra-
ny. 
Jedinečnost wing tsun technik je zachována v tradičních formách, které překvapují svojí 
jednoduchostí a srozumitelností. Při jejich správném provádění se dokonale protahuje a 
posiluje celé tělo. Přitom každý pohyb lze přímo použít k efektivní sebeobraně. 
Součástí tréninku je také sestava zdravotních cvičení wing tsun chi kung, která vede ke 
správnému dýchání a má tak přímo blahodárný účinek na celý organizmus. Harmonizu-
je tělesné a duševní pochody a podílí se tak na utváření vyrovnané osobnosti člověka, 
který je schopen v krizových situacích reagovat adekvátně. 
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4.2. Analýza zákazníků 
V současné době pravidelně navštěvuje výuku ve Žďáře nad Sázavou 15 cvičenců ve 
věku od 16 do 35 let. Samotný wing tsun není věkově nijak omezen, není fyzicky ná-
ročný ani komplikovaný a nevyžaduje ani přílišnou obratnost. Nejsou upřednostňovány 
znalosti jiných bojových umění, naopak čím méně toho cvičenec dosud zkusil, tím lépe 
si osvojuje základní wing tsun techniky. Primární funkcí wing tsunu je sebeobrana. Na 
rozdíl od jiných druhů sebeobran, které většinou vznikají syntézou jiných stylů, např. 
úderových a úpolových stylů, je ale wing tsun zcela původním bojovým systémem a pro 
svoji unikátnost je atraktivní i pro osoby, které se již nějakému bojovému umění věnují. 
Ve wing tsunu nemůžeme pracovat s termínem „ideální zákazník“, protože wing tsun se 
postupně propracovává přes všechny bojové oblasti, tj. od boje na vzdálenost kopu až 
po přechod na zem a boj na zemi. Wing tsun pracuje se všemi bojovými vzdálenostmi a 
protože je koncipovaný jako sebeobrana, není v něm jediná technika omezena „sportov-
ními“ pravidly. Výsledkem je tedy efektivní a neomezené bojové umění blížící se vol-
nému způsobu boje, který vyhovuje většině lidí. Samozřejmě si zachovává základní 
principy a má pevnou strukturu, kterou ale posléze cvičenci přizpůsobují svým potře-
bám. 
Díky fyzické nenáročnosti a metodám cvičení založených na sparingu (cvičení ve dvoji-
cích) je wing tsun vhodný a atraktivní pro kohokoliv ve věku od 15 let. Pro osoby mlad-
ší 15 let jsou tréninky koncipované odlišně s ohledem na požadavky a vlastnosti tohoto 
segmentu. 
Největší skupinu zájemců o wing tsun představují osoby ve věku 16 – 30, ovšem nema-
lá skupina cvičenců se nachází i mimo tuto věkovou hranici. Ve Žďáře nad Sázavou 
navštěvují výuku 4 osoby ve věku 16 – 20 let, další 6 ve věku od 21 do 25, 3 ve věku od 
26 do 30 let a 1 cvičenec ve věku 31 až 35 let. 
Z hlediska profese cvičenců největší skupinu představují studenti, poté osoby s pevnou 
pracovní dobou a nejmenší, i když početnou skupinou, představují osoby s pružnou pra-
covní dobou.  
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Pokud by nás zajímalo, kolik cvičenců začíná s wing tsunem jako se svým prvním bojo-
vým uměním, tak takových je opravdu málo. Nelze přesně určit, z kterých bojových 
umění nejčastěji přichází noví cvičenci. Někteří dříve dělali karate (shotokan, kempo 
karate, apod.), jiní aikido, judo, box, kickbox, musado a různé jiné kung-fu styly.  
Stejně tak je těžké rozdělit cvičící podle jejich zájmu o konkrétní cvičení, tedy oblasti, 
které wing tsun obsahuje. Někteří mají zájem o konkrétní techniky a oblast, například 
boj zblízka na vzdálenost lokte, případně přechod na zem a boj na zemi. Rovněž je těž-
ko určitelné, zda preferují sebeobranné pojetí technik nebo se zajímají o tradiční wing 
tsun a bezchybnou formu technik. Většině cvičenců se ale wing tsun líbí jako celek. 
Procházení jednotlivými oblastmi a neustálá návaznost principů a technik činí z wing 
tsunu přitažlivé a nenudící bojové umění, které nezabíhá do stereotypu.  
Pro koho je tedy wing tsun určen? Pro kohokoliv ve věku od 15 let, kdo má zájem o 
zlepšení své schopnosti bránit se, ale i osoby, které se již nějaké bojové umění učí nebo 
učili.  
Pro výuku wing tsunu je vhodná jakákoliv tělocvična s žíněnkami případně boxovacími 
pytli. Momentálně je ve Žďáře nad Sázavou wing tsun vyučován v tělocvičně best fit-
ness, která se nachází v budově kulturního domu. Budova je umístěna zhruba ve středu 
města nedaleko autobusové zastávky. Ve Žďáře nad Sázavou se wing tsunu věnují i 
cvičenci ze vzdálenosti do 30 km. S ohledem na zjištěné skutečnosti je vhodné zaměřit 
se především na studenty a osoby navštěvující jiné tělocvičny. Ve Žďáře je 5 středních 
škol a 4 tělocvičny mimo školní zařízení. Okruh potenciálních zájemců je o to větší, že 
někteří studenti dojíždí do Žďáru i z okolních měst, zejména z Nového města na Mora-
vě.  
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4.3. Analýza konkurence 
Přímo ve Žďáře nad Sázavou se provazuje značné množství bojových umění, některé 
s delší tradicí, jiné vcelku nové a moderní. Ne všechna ale mají povahu veřejných škol, 
jedná se například o uzavřené skupiny, které nepřijímají nové zájemce nebo nijak vý-
razně neusilují o provozování této činnosti živnostenským způsobem. To ale nezname-
ná, že se tato situace může někdy změnit a považujeme je tedy rovněž za konkurenty. 
Z těchto bojových umění dále považujeme za konkurenty taková bojová umění, která 
jsou koncipovaná jako sebeobrana se zaměřením na sparingová cvičení. Toto kritérium 
vylučuje některá jiná bojová umění realizovaná ve Žďáře nad Sázavou, jako například 
tchai-chi a podobná bojová umění zaměřená spíše na rozvoj tělesné kondice. Zároveň 
lze částečně odhadnout cenu některých bojových umění díky znalosti nájmu některých 
tělocvičen ve Žďáře a osobní známost ostatních provozovatelů bojových umění. Aktu-
ální nabídka bojových umění s přibližně odhadovanou cenou ve Žďáře nad Sázavou 
vypadá takto: 
Tabulka 1 Nabídka bojových umění ve Žďáře nad Sázavou 
Název bojového umění Veřejnosti přístupné/neveřejné Odhadovaná 
cena (Kč/rok) 
Aikido přístupné 2 400  
Box přístupné 6 240  
Judo přístupné - 
Jui-jitsu přístupné 5 320  
Kempo karate přístupné 5 320  
Kickbox přístupné 6 240  
Násado neveřejné 1 870  
Muy Thai přístupné - 
Vale tudo neveřejné 3 120  
Wing Tsun přístupné 6 240  
Sebeobrana „Drápa“ přístupné 6 240  
Sebeobrana „Kocman“ přístupné 5 320  
Zdroj: Vlastní zpracování 
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4.4. Provozovna 
V současnosti je ve Žďáře nad Sázavou k dispozici pro cvičení wing tsunu hned několik 
tělocvičen, zhruba polovina z nich patří základním a středním školám. Podmínkou pro 
výuku wing tsunu je nutné, aby byly tělocvičny vybaveny především žíněnkami, boxo-
vacími pytli nebo lapami a zrcadly. Výuka wing tsunu momentálně probíhá v tělocvičně 
Best Fitness. Tělocvična se nachází přibližně ve středu města, základní sazba činí 60 Kč 
na hodinu/osobu. Tělocvična je vybavena zrcadly, která jsou vhodná především pro 
samokontrolu technik a sestav. Dále je tělocvična vybavena 4 kusy boxovacích pytlů 
vhodných pro nácvik úderů, ale nedisponuje žíněnkami, které jsou nutné pro cvičení 
porazů a boje na zemi. Proto je tedy na místě zvažování jiných dostupných tělocvičen. 
Nabídka tělocvičen ve Žďáře vhodných pro wing tsun je následující: 
 
Provozovna: Best Fitness 
Vybavenost: 4 ks boxovacích pytlů, zrcadla, bez žíněnek 
Cena: 60 Kč osoba/hodina, sleva pro studenty = 50 Kč/h 
Náklady: 35 Kč nájem tělocvičny, 25 Kč pokud se jedná o studenta 
Výuka: 2 x týdne po 1 hodině, celý rok kromě svátků 
Analýza: Při plném ročním využití tělocvičny zaplatí cvičenec 6 000 Kč, pokud je stu-
dentem tak 5 000 Kč. Tato tělocvična se hodí spíše pro soukromé hodiny, protože při 
počtu studentů vyšším jak 3 už začíná být dražší variantou než nejlevnější dostupná 
tělocvična. Od počtu 6 studentů se jedná o nejdražší tělocvičnu ve Žďáře – viz dále. 
Provozovna: Orlovna 
Vybavenost: tělocvična s žíněnkami a zrcadly, boxovací pytle jsou mimo tělocvičnu 
Náklady: 190 Kč/h 
Výuka: volné hodiny, ve kterých může být vyučován wing tsun: 
Úterý  14:00 – 19:00 
Středa  14:00 – 15:00 
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Čtvrtek  14:00 – 17:00 
Výuka může probíhat celý rok (přibližně 50 týdnů), ale nelze trénovat o víkendech. 
Analýza: Ročně by stála tato tělocvična při 2 hodinách tréninku týdně přibližně 19 000 
Kč (190 x 2 x 50). Pokud by se tréninků zúčastňovalo pravidelně alespoň 10 žáků, po-
tom by každého stála tělocvična pouhých 1 900 Kč. Nicméně je i tato cena stále nevý-
hodou oproti ostatním tělocvičnám a navíc postrádá boxovací pytle, které jsou pro cvi-
čení wing tsunu velmi významné. 
 
Provozovna: Active Club 
Vybavenost: žíněnky tatami, 4 kusy boxovacích pytlů, bez zrcadel 
Náklady: 160 Kč/h 
Výuka: volné hodiny, ve kterých může být vyučován wing tsun: 
Pondělí 14:00 – 16:00 18:30 – 22:00 
Úterý 14:00 – 16:00 18:30 – 22:00 
Středa 14:00 – 16:00 19:30 – 22:00 
Čtvrtek 14:00 – 15:30 20:00 – 22:00 
Pátek 16:00 – 22:00 
Sobota   9:00 – 20:00 
Neděle   9:00 – 20:00 
Analýza: Tělocvična Active klubu je pro účely výuky wing tsunu asi nejlépe přizpůso-
bena, i když nedisponuje zrcadlovou stěnou. Ročně by stála při 2 hodinách tréninků 
týdně 16 000 Kč. Je tedy levnější než Orlovna a současně i lépe vybaveno. Z tohoto 
hlediska je tedy atraktivnější. Navíc má více volných hodin s možností cvičení i o ví-
kendech. 
 
Provozovna: Sokolovna 
Vybavenost: žíněnky, žádná zrcadla, boxovací pytel 
Náklady: 150 Kč/h 
Výuka: volné hodiny, ve kterých může být vyučován wing tsun: 
Pondělí – Čtvrtek   9:00 – 17:30 
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Pátek 20:00 – 22:00 
Sobota – Neděle    9:00 – 22:00 
Analýza: Sokolovna nabízí úpolový sál, který je celý pokrytý speciálními žíněnkami 
tatami. Úpolový sál je hojně využíván žďárským judistickým oddílem a proto je také 
dlouhodobě dostupný pouze do 17:30. Tělocvična disponuje jedním boxovacím pytlem 
a dvěmi lapami. Ročně by tělocvična při 2 hodinách tréninku týdně stála 15 000 Kč. 
 
Provozovna: Tělocvična Gymnázia Žďár nad Sázavou 
Vybavenost: obyčejné žíněnky, lapy, bez zrcadel 
Náklady: 180 Kč/h 
Výuka: V tomto školním roce 2010/2011 je tělocvična zcela zaplněna a není zde 
prostor pro výuku wing tsunu. 
Analýza: Tělocvična je  malá a hůře dostupná, zejména pro zájemce, kteří neznají Žďár 
nad Sázavou. Při 2 hodinách tréninku týdně by tělocvična stála ročně 18 000 Kč. Ab-
sence zrcadel není zas tak významná a chybějící boxovací pytle jsou nahraditelné lapa-
mi, které jsou dostupné. 
 
Provozovna: Tělocvična Střední školy průmyslové Žďár nad Sázavou 
Vybavenost: obyčejné žíněnky, žádné boxovací pytle, bez zrcadel 
Náklady: 170 Kč/h 
Výuka: volné hodiny, ve kterých může být vyučován wing tsun: 
Středa 18:00 – 19:00 
Sobota 16:00 – 19:30 
Analýza: Tělocvična je  hůře dostupná pro zájemce, kteří neznají Žďár nad Sázavou. 
Při 2 hodinách tréninku týdně by tělocvična stála ročně 17 000 Kč. Tělocvična nemá 
boxovací pytle ani zrcadla, ale je přístupná i o víkendu. 
 
Provozovna: Tělocvična 2. Základní školy Žďár nad Sázavou 
Vybavenost: žíněnky, žádné boxovací pytle, bez zrcadel 
Náklady: 120 Kč/h 
46 
Výuka: volné hodiny, ve kterých může být vyučován wing tsun: 
Pondělí 16:00 – 17:30 
Úterý 16:00 – 18:30 
Středa 16:00 – 17:30 19:30 – 22:00 
Čtvrtek 16:00 – 17:00 
Pátek 18:30 – 22:00 
Analýza: Tělocvična je  vybavena žíněnkami tatami vhodnými pro porazy a boj na ze-
mi. Je hůře dostupná pro zájemce, kteří neznají Žďár nad Sázavou. Při 2 hodinách tré-
ninku týdně by tělocvična stála ročně 12 000 Kč. Tělocvična nemá boxovací pytle ani 
zrcadla, není přístupná o víkendu, ale nabízí nejnižší cenu. 
 
4.5. Riziko vstupu nových konkurentů 
Jak už jsem se zmínil, nabídka kurzů bojových umění zaměřených na sebeobranu je ve 
Žďáře nad Sázavou značná. Nicméně pro provozování bojového umění v rozsahu odpo-
vídajícím škole sebeobrany je třeba splnit hned několik podmínek, které mohou pro 
některé začínající podnikatele představovat poměrně významnou překážku. 
Hned první překážkou je získání živnostenského oprávnění k provozování výuky bojo-
vých umění. Nejedná se totiž o volnou živnost, ale o živnost vázanou pro jejíž provozo-
vání je zapotřebí získání státního osvědčení „cvičitel sebeobrany“. Toto osvědčení je 
možné získat 2 způsoby. Prvním je vystudování vysoké nebo vyšší odborné školy tělo-
výchovné s odpovídajícím zaměřením. Nebo absolvováním rekvalifikačního kurzu, je-
hož cena se pohybuje v rozmezí od 6 000 Kč do 8 000 Kč. 
Mezi vysoké a vyšší odborné školy realizující studijní obory pro výkon cvičitele sebe-
obrany patří například: Masarykova univerzita, Fakulta sportovních studií, obor Speci-
ální edukace bezpečnostních složek. Univerzita Palackého, Fakulta tělesné kultury, obor 
Ochrana obyvatelstva. 
Rekvalifikační kurzy pro získání státního osvědčení cvičitel sebeobrany mohou provo-
zovat pouze instituce akreditované ministerstvem školství, mládeže a tělovýchovy. Jed-
ná se například o Security System, Ing. Alois Konečný, apod. Kurz je zakončený 
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zkouškou. Po úspěšném absolvování obdrží zájemce státní osvědčení díky kterému je 
pak možné získat živnostenské oprávnění. 
Vzhledem ke komplikovanosti a časové náročnosti pro získání státního osvědčení – 
v případě rekvalifikačního kurzu se jedná o přibližně 150 hodin výuky (s různým pomě-
rem teoretické a praktické výuky); v případě studia na vysoké škole se jedná o 3 roky – 
není o tuto formu podnikání příliš velký zájem. Výuka bojových umění pak bývá reali-
zována spíše jako různé zájmové kroužky zastřešené jinými organizacemi nebo bývají 
provozovány jako neziskové organizace. 
Další významnou překážkou je získání prostor pro cvičení. Ve Žďáře nad Sázavou je 
sice dostatečné množství tělocvičen, ale ne všechny jsou nabízené k pronajmutí, případ-
ně jsou zabrány nejvhodnější termíny a volné bývají až ve večerních hodinách. Tělo-
cvičny navíc musí být vybaveny potřebnými prostředky, aby mohla výuka probíhat 
v požadované kvalitě a opět ne všechny tělocvičny splňují požadavky pro výuku sebe-
obrany. 
Poslední překážkou mohou být požadavky příslušné organizace na osobu vyučující da-
ný bojový systém. Například v rámci EWTO je možné začít s výukou žáků až po získá-
ní 9. žákovského stupně, což odpovídá zhruba 5 letům cvičení a navíc absolvování spe-
ciálního instruktorského kurzu zakončeného zkouškou. Pro výuku wing tsunu je tedy 
nutné nejen splnit legislativou stanovené požadavky, ale rovněž požadavky organizace, 
jinak je člen z EWTO vyloučen a není oprávněn wing tsun vyučovat. 
 
4.6. Hrozba substitutů 
Jako substituty chápeme jakékoliv sportovní i nebojové odvětví, které rozvíjí kondici 
cvičících a může tak nepřímo nahradit wing tsun po stránce zlepšování tělesné kondice. 
Může se jednat například o provozování různých sportů, navštěvování tělocvičen 
s kurzy kondičních cvičení, atletiky, posilování, apod. Ve Žďáře nad Sázavou je poměr-
ně pestrá nabídka sportů, kterým se mohou zájemci o kondiční činnost věnovat ať už 
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individuálně – od různých veřejně přístupných hřišť až po bazén a kurty na tenis – nebo 
navštěvovat různé kroužky a kurzy. 
Konkrétní nabídka aktivit, které lze ve Žďáře nad Sázavou provozovat: 
Tabulka 2 Aktivity ve Žďáře nad Sázavou 
Aktivita Poskytovatelé Cena (Kč/h) 
Aerobic Active club FIT club IDA Fitness cent-
rum Orlovna 
45  
Bowling Bowling Club 
Laguna 
Bowling Club 
Max 
Bowling Club 
Žďár 
180 – 245  
Bruslení Zimní stadion   25  
Fotbal Fotbalový sta-
dion 
  350 – 1000  
Hokej SKLH Žďár   60  
Jóga Fitness cent-
rum Orlovna 
FIT club IDA  45 - 50  
Jezdectví Hotel Grunt   200  
Lyžování Běžecké tratě Ski-region 
Žďársko 
   0 – 30  
Plavání Hotel FIT Plavecký ba-
zén 4. Z. Š. 
 35 – 40  
Posilování Active club Fitness cent-
rum Orlovna 
Best Fitness 40 - 50  
Squash Active club   140  
Spinning Active club FIT club IDA Fitness cent-
rum Orlovna 
70 - 80  
Stolní tenis Fitness cent-
rum Orlovna 
Hala „Sokol“  45  
Tenis Tenisové kur-
ty na Bou-
chačkách 
Tenisové kur-
ty Dům kultu-
ry Žďár nad 
Sázavou 
 100 – 120  
Zdroj: vlastní zpracování informací dostupných z http://www.zdarns.cz/volny-
cas/sport.asp 
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4.7. SWOT analýza 
 
Silné stránky Slabé stránky 
- Funkční a jednoduchý bojový systém 
- Nenáročný na fyzickou kondici a obratnost 
- Unikátní a komplexní techniky 
- Zahrnuje boj na všechny vzdálenosti 
- Rozvíjí reflexy 
- Zahrnuje boj proti více útočníkům 
- Systémový a ucelený přístup k výuce 
- Zohledňuje právní aspekty sebeobrany 
- Univerzální použití 
- Nedostatečná prezentace na veřej-
nosti 
- Nepřehledná organizační struktura 
- Nejednotné vystupování 
- Žádné vnitřní předpisy nebo směr-
nice upravující vztahy uvnitř orga-
nizace 
- Značné požadavky na potenciální 
instruktory 
Příležitosti Hrozby 
- Vyučování Wing Tsunu pro bezpečnostní 
složky (např. SEK – Německo) 
- Speciální kurzy pro výcvik bodyguardů 
- Speciální kurzy pro děti 
- Výuka českých záchranářů 
- Komerčně úspěšná série filmů Yip Man 
(hodnoceno na ČSFD 87 %) 
- Celosvětově rozšířený bojový systém 
- Původní styl který cvičil Bruce Lee 
- Nedostatek cvičebních prostor 
- Existence různých stylů Wing Tsun 
- Štěpení EWTO, odchod elitních 
instruktorů 
- Zdokonalování ostatních bojových 
umění, sílící konkurence 
- Neochota vyzkoušet „exotický“ styl 
- Obtížnější získávání osvědčení 
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4.8. Spádová oblast 
Pro realizaci výuky bojového systému wing tsun a otevření školy sebeobrany v rámci 
EWTO jsem si vybral kraj Vysočina, ve kterém dosud neexistuje oficiální wing tsun 
škola. Tento kraj jsem si také vybral z důvodu, že v něm již existuje neoficiální wing 
tsun základna přibližně 10 let a má potenciál rozvinout se do oficiální podoby. Kraj Vy-
sočina má k 1. 1. 2010 evidován počet obyvatel ve výši 514 992, rozlohu 6 795 km2 a 
704 obcí. Nezaměstnanost v kraji je 10,1 % (k 3/2011), kriminalita 17,4 trestných činů 
na 1 000 obyvatel a za rok 2010 zde došlo k 2 390 nehodám. Průměrná mzda v kraji činí 
20 740 Kč/měsíc29. Kraj je členěn na okresy, viz následující obrázek: 
Obrázek 1Kraj Vysočina 
 
Z hlediska otevření nové školy sebeobrany nás zajímají především potencionální zájem-
ci o výuku, které jsem identifikoval pomocí průzkumu trhu viz další podkapitola (4. 9.). 
Za tyto zájemce jsem určil především studenty středních, vyšších odborných a vysokých 
škol, proto nás bude zajímat, které školy na Vysočině splňují tato kritéria, viz dále:  
                                                 
29
 Zdroj: http://analytika.kr-vysocina.cz/ 
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Tabulka 3 Školy na Vysočině 
Název školy Obec 
Gymnázium, Vyšší odborná škola a Střední odborná škola ze-
mědělsko-technická 
Bystřice nad Pernštejnem 
Gymnázium, Obchodní akademie a Hotelová škola, Střední 
průmyslová škola stavební akademika Stanislava Bechyně, 
Střední zdravotnická a Vyšší odborná škola zdravotnická 
Havlíčkův Brod 
Gymnázium, Střední odborné učeliště technické, Vyšší odborná 
škola a Obchodní akademie 
Chotěboř 
FARMEKO – Vyšší odborná škola zdravotnická a střední od-
borná škola, Gymnázium, Manažerská akademie, Obchodní 
akademie a Jazyková škola s právem státní jazykové zkoušky, 
Soukromá vyšší odborná škola grafická a Střední umělecká ško-
la grafická, Soukromé gymnázium AD FONTES, Střední škola 
sociální u Matky Boží, Střední průmyslová škola, Střední škola 
automobilní, Střední škola obchodu a služeb, Střední škola sta-
vební, Střední škola technická, Střední zdravotnická a Vyšší 
odborná škola zdravotnická, TRIVIS – Střední škola veřejno-
právní, Vysoká škola polytechnická 
Jihlava 
Gymnázium a Střední odborná škola, Střední škola řemesel a 
služeb 
Moravské Budějovice 
Gymnázium Vincenta Makovského, Střední odborná škola Nové město na Moravě 
Akademie – VOŠ, Gymnázium a SOŠ uměleckoprůmyslová Světlá nad Sázavou 
Gymnázium Otokara Březiny a SOŠ  Telč 
Gymnázium, Hotelová škola, Katolické gymnázium, Obchodní 
Akademie Dr. Albína Bráfa a Jazyková škola s právem státní 
jazykové zkoušky, Soukromá střední odborná škola a Střední 
odborné učeliště, Střední průmyslová škola, Střední škola řeme-
sel, Střední škola stavební, Vyšší odborná škola a Střední škola 
Třebíč 
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veterinární, zemědělská a zdravotnická, Západomoravská vyso-
ká škola 
Střední odborná škola a Střední odborné učeliště Třešť 
Střední odborné učeliště Jana Tiraye Velká Bíteš 
Gymnázium, Hotelová škola Světlá a Obchodní akademie, 
Střední škola řemesel a služeb, Výchovný ústav a střední škola, 
Základní škola a Praktická škola, Základní škola speciální a 
praktická škola 
Velké Meziříčí 
Biskupské gymnázium, Gymnázium, Střední škola gastrono-
mická Adolpha Kolpinga, Střední škola technická, Střední zdra-
votnická a Vyšší odborná škola zdravotnická, Škola ekonomiky 
a cestovního ruchu, Vyšší odborná škola a Střední průmyslová 
škola, Střední škola obchodní a služeb, Praktická škola a Speci-
álně pedagogické centrum 
Žďár nad Sázavou 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Tabulka dokládá, že na Vysočině je dostatečný prostor pro oslovení potenciálních zá-
jemců o výuku sebeobrany. Naším cílem však nebude oslovit úplně všechny školy, re-
spektive všechny studenty na Vysočině, ale takové, které vyprofiluji pomocí marketin-
gového průzkumu a dále rozvedu v návrhové části práce, viz kapitola 5. 
 
Hlavní konkurent 
Kromě potenciálních zákazníků nás ale také musí zajímat konkurence. Tu už jsem po-
psal v předchozí části práce, nicméně se musíme zaměřit na hlavního konkurenta. 
Hlavním konkurentem pro nově otevíranou školu sebeobrany na Vysočině v okolí Žďá-
ru nad Sázavou je sebeobrana Jiří Drápa. Pan Drápa má dlouholeté zkušenosti s výukou 
karate shotokan a pracoval jako policista. Od výuky klasického shotokan karate upustil 
s tím, že se zaměřuje na praktické využití karate při sebeobraně. Jeho tréninky jsou kon-
cipovány jako volně sparingová cvičení s tím, že nejsou omezena sportovními pravidly, 
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jak tomu bylo u předešlé výuky shotokan karate. Pan Drápa je ve Žďáře v kruzích bojo-
vých umění známým a uznávaným instruktorem a svoji činnost provozuje zodpovědně a 
s plným nasazením. Jako hlavního konkurenta jej považuji především kvůli stejnému 
konceptu výuky, zaměřenému na praktické využití technik s volným sparingem. 
Nicméně oproti panu Drápovi, který zakládá celý koncept výuky na znalosti několika 
základních úderů a kopů a jejich improvizační zakomponování při sparingu, wing tsun 
má systematický a tematicky uspořádaný průběh výuky, který neustále rozvíjí schop-
nosti cvičence. Jinak řečeno, výuka pana Drápy je flexibilně pojata, takže může kdyko-
liv přijít nový cvičenec, protože tím nijak nenaruší systematiku výuky. Ve wing tsunu je 
samozřejmě také možné kdykoliv přijít na trénink, nicméně nový cvičenec vždy cvičí 
tematicky jiné techniky než pokročilejší žáci. Výuka pana Drápy je tím pádem flexibil-
nější a méně náročná, protože se jedná o chaoticky nahodilé cvičení, které si vytváří 
víceméně sami cvičenci díky své ochotě a intenzitě sparingu. 
Pan Drápa realizuje výuku své sebeobrany hned ve 2 tělocvičnách, a sice v tělocvičně 
Best Fitness a ve Fit Club IDA. Obě tělocvičny se nacházejí ve Žďáře nad Sázavou po-
blíž centra. V Best Fitness probíhá výuka 3 x týdně a sice: 
 
Čtvrtek 17:30 – 18:30 
Sobota 10:00 – 11:30 
Neděle 10:00 – 11:30 
 
Vybavenost tělocvičny Best Fitness je následující: 4 boxovací pytle, zrcadlová stěna. 
V rámci výuky jsou zapotřebí minimálně chrániče na ruce a doporučené jsou i chrániče 
na zuby. Ochranné pomůcky si musí cvičenci pořídit individuálně sami. Vzhledem 
k tomu, že v tělocvičně nejsou k dispozici žádné žíněnky, nemohou se na parketách 
řádně procvičit úpolové techniky a boj na zemi, čímž se stává rozsah výuky omezenější 
oproti výuce wing tsunu. 
Za výuku v Best Fitness se platí 60 Kč/h, pro studenty 50 Kč/h a odpovědnost za vedení 
výuky má pan Vladimír Pajič, majitel fitcentra. Pan Drápa totiž nemá živnostenské 
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oprávnění k provozování výuky sebeobrany, proto tento problém řeší tím způsobem, že 
pracuje jako externí pracovník pro vybraná žďárská fitcentra a tělocvičny. 
Fit Club IDA je ještě méně vybaven než tělocvična Best Fitness. Je zde pouze zrcadlová 
stěna a plocha pro cvičení – většinou pro aerobik nebo spinning. Žádné boxovací pytle 
ani žíněnky zde nejsou k dispozici. Dá se zde tedy cvičit pouze sparing případně nácvi-
ky technik, čímž se opět výuka stává omezenější než výuka wing tsunu. K dispozici 
mají cvičenci opět pouze vlastní ochranné prostředky, do kterých si sami investují. Bez 
potřebných chráničů se samozřejmě nedá bezpečně cvičit naplno a při sebeobraně tedy 
musí cvičenci činit kompromisy, aby neublížili svému sparing partnerovi. To může vést 
přinejmenším k vytváření špatného návyku provedení techniky. V nejhorším případě 
pak k naprosto špatně provedené obraně, tedy neúčinné technice. Ve wing tsunu máme 
k zapůjčení zatím omezený počet chráničů, ale plánuji zvýšení jejich počtu, aby cvičen-
ci nebyli při výuce limitováni tímto faktorem. Blíže se budu touto problematikou zabý-
vat v následující kapitole návrhy řešení. Ve Fit Club IDA probíhá výuka pana Drápy 
následovně: 
 
Úterý 18:30 – 20:00 
Pátek 17:30 – 19:00 
 
Cena výuky ve Fit Club IDA se pohybuje v rozmezí od 50 do 70 Kč/h – odhadem. Fit 
Club IDA již déle na svých internetových stránkách nezveřejňuje ceník svých služeb, 
ale tato cena se dá odhadovat díky znalosti cen ostatních kroužků provozovaných ostat-
ními poskytovateli volno časových aktivit a díky ceně, kterou má pan Drápa ujednanou 
v Best Fitness. Z těchto poznatků tedy vyplývá: 
 
Cena v Best Fitness: 7 500 – 9 000 Kč/rok (50 x 50 x 3) – (60 x 50 x 3) 
Cena ve Fit Club IDA: 5 000 – 7 000 Kč/rok (50 x 50 x 2) – (70 x 50 x 2) 
 
Vypočítané ceny jsou ceny maximální, pokud by cvičenec chodil bez absence celý rok 
s tím, že dolní hranice ceny je cena pro studenta s uvažovanou slevou a horní hranice 
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ceny je cena pro dospělého zájemce o výuku. Nepředpokládám však, že takto stanove-
nou cenu zaplatí všichni zájemci. Za výuku se platí individuálně za každou hodinu. 
V Best Fitness je možnost zaplatit si permanentku na 10 vstupů se slevou a stejně tak je 
možné toto opatření uplatnit i ve Fit Clubu IDA. Nicméně tento systém placení je velmi 
rizikový v tom, že cvičitel nemá jistotu stálého příjmu a je závislý na docházce svých 
cvičenců. Tomuto riziku se chci v rámci výuky wing tsunu vyvarovat především tím, že 
nejnižší akceptovatelná platba bude na 1 měsíc. Podrobněji se touto problematikou budu 
zabývat v kapitole návrhy řešení (kapitola 5). 
Ostatní konkurenti jsou buď teritoriálně příliš vzdáleni od zamýšleného místa otevření 
školy sebeobrany (více než 40 km), nebo se nejedná o příliš významné konkurenty. Na-
příklad sebeobrana pana Kocmana, který má pouze 1 hodinu týdně a jeho výuka je zalo-
žena na syntéze judistických a karatistických technik bez jakékoliv logické návaznosti 
či systematického přístupu. Ostatní bojová umění ve Žďáře nad Sázavou nejsou konci-
pována jako sebeobrana. Samozřejmě se jimi mohou cvičenci úspěšně a efektivně ubrá-
nit, ale primárně jsou tyto kurzy určeny pro zájemce o daný bojový styl. 
 
4.9. Marketingový průzkum 
Ve dnech od 13. 1. do 28. 1. 2011 byl proveden průzkum trhu formou dotazníků. Před-
mětem dotazníku bylo zjištění skutečného zájmu o navštěvování kurzů sebeobrany nebo 
bojového umění. Dotazovány byly především osoby ve věku 15 – 30 let, které podle 
zkušeností instruktora představují nejpočetnější skupinu cvičenců, mající bydliště na 
území kraje Vysočina. 
Osloveno bylo přibližně 123 osob různých profesí a zájmů. Z celkového počtu dotáza-
ných bylo ochotno vyplnit dotazník pouhých 88 osob, což je zhruba 72 %. Výsledky 
průzkumu jsou následující: 
 
Počet oslovených osob: 123  
Počet vyplněných dotazníků: 88 
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Počet zájemců o výuku: 46 
Počet zájemců z kraje Vysočina: 40 
 
Obrázek 2 Grafické rozložení respondentů 
Dotazování
35
46
42
88
neodpovědělo
odpověděli
zájemci
bez zájmu
 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Počet zájemců o navštěvování kurzů sebeobrany nebo bojového umění je 46 z 88, tedy 
přibližně 52 %. Ne všichni zájemci však mají bydliště v kraji Vysočina, někteří sem 
dojíždějí za prací nebo studiem. Relevantní jsou pro nás pouze zájemci, kteří mají byd-
liště na území kraje Vysočina, ve kterém bude škola otevřena. Skutečný počet zájemců 
je tedy 40 z 88, což je 45 % z odpovídajících osob. 
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Obrázek 3 Grafické vyjádření počtu zájemců z Vysočiny 
Vysočina
55%
45%
ostatní dotázaní zájemci z Vysočiny
 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Dále nás zajímá, zda jsou zájemci ochotni kvůli kurzu bojového umění nebo sebeobrany 
dojíždět, nebo výhradně požadují, aby výuka probíhala v městě, ve kterém mají bydliš-
tě. Průzkumem bylo zjištěno následující: 
 
Tabulka 4 Ochota zájemců dojíždět 
Akceptovatelná vzdále-
nost pro dojíždění 
Počet zájemců Relativní podíl (v %) 
Ve svém městě  18 45,00 
10 km    8 20,00 
20 km  12 30,00 
40 km    2   5,00 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
 
Zjištěné údaje můžeme opět vyjádřit pomocí výsečového grafu, na kterém bude lépe 
vidět velikost jednotlivých skupin ochotných kvůli kurzu sebeobrany dojíždět. Ze zís-
kaných údajů ale nelze určit, zda jsou ochotni dojíždět spíše obyvatelé menších obcí, 
nebo jestli dojíždění představuje problém pro obyvatele větších měst. V dotazníku totiž 
překvapivě neochotni dojíždět byli i někteří obyvatelé vesnic, a naopak někteří obyvate-
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lé větších měst, jako je například Třebíč, uvedli, že jsou ochotni dojíždět až do vzdále-
nosti 20 km. 
 
Obrázek 4 Grafické znázornění ochoty zájemců dojíždět 
Ochota dojíždět
45%
20%
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5%
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Z výsledků je tedy patrné, že největší skupinu zájemců představují jedinci, kteří kvůli 
kurzu sebeobrany nebo bojového umění odmítají kamkoliv dojíždět a upřednostňují 
kurzy realizované v blízkosti svého bydliště. Druhou největší skupinou jsou pak osoby, 
které jsou ochotny dojíždět do vzdálenosti 20 km a 10 km. Tyto 2 skupiny představují 
dohromady 50% podíl, skupina první 45 %. Nelze tedy říci, že by zájemci nebyli ochot-
ni kvůli kurzu dojíždět. Na základě zjištěných výsledků je tedy možné vyvozovat, že 95 
% zájemců jsou lidé žijící v městě, ve kterém je kurz bojového umění nebo sebeobrany 
realizován, a dále osoby bydlící do vzdálenosti 20 km. Tímto získáváme oblast, do které 
budeme cílit naši reklamu, s ohledem k městu, ve kterém bude kurz sebeobrany realizo-
ván, tedy Žďár nad Sázavou a okolí do 20 km. Pro názornost lze použít následující 
mapku s vyznačením. 
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Obrázek 5 Vyznačení spádové oblasti 
 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Dalším důležitým údajem pro rozhodování o otevření školy sebeobrany je samozřejmě 
cena, kterou jsou ochotni zájemci za kurz sebeobrany ročně zaplatit a kolik podle nich 
kvalitní kurz sebeobrany stojí. Tímto získáváme odpověď na to, pod jakou cenu by se 
kurz bojového umění neměl dostat, aby nevzbuzoval pochybnosti o kvalitě výuky a zá-
roveň finanční možnosti zájemců. Výsledky průzkumu jsou následující: 
Tabulka 5 Výsledky průzkumu o výši ceny 
 
Uvažovaná 
cena [Kč] 
Počet možných 
zájemců ozna-
čujících cenu 
za minimální 
Počet možných 
zájemců označu-
jících cenu za 
minimální [%] 
Počet možných 
zájemců ozna-
čujících cenu 
za maximální 
Počet možných 
zájemců ozna-
čujících cenu za 
maximální [%] 
500   0   0,00   0   0,00 
1 500   5 12,50 20 20,00 
2 500 13 32,50 14 35,00 
3 500 10 25,00   5 12,50 
4 500   4 10,00 10 25,00 
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5 500   4 10,00   1   2,50 
6 500   4 10,00   2   5,00 
7 500   0   0,00   0   0,00 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pro lepší přehlednost je možné zjištěné výsledky zpracovat i do grafické podoby, viz 
níže. V grafu je dobře vidět, kterou cenu považuje nejvíce zájemců za minimální, tedy 
za takovou, při které nemají obavy, že by se jednalo o nekvalitní výuku sebeobrany. 
Konkrétně se jedná o cenu 2 500 Kč. Zároveň však nejvíce zájemců tuto cenu uvádí 
jako nejvyšší možnou, za kterou si mohou docházení na kurz sebeobrany dovolit. Dal-
šími významnými zjištěními pak jsou, že čtvrtina zájemců považuje za minimální cenu 
3 500 Kč a za maximální 4 500 Kč. Tímto pomalu získáváme rámec, podle kterého se 
budeme rozhodovat o stanovené ceně, viz dále v této práci (podkapitola 5.2.1). 
 
Obrázek 6 Grafické vyjádření názoru zájemců na cenu 
Vliv ceny na zájemce
0,00%
5,00%
10,00%
15,00%
20,00%
25,00%
30,00%
35,00%
40,00%
500 1 500 2 500 3 500 4 500 5 500 6 500 7 500
cena
Po
dí
l Minimální cena
Maximální cena
 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Abychom zjistili, pro kterou cenu se rozhodnout s cílem maximalizovali tržby z posky-
tování výuky sebeobrany, musím zjištěné údaje dále zpracovat následujícím způsobem: 
Tabulka 6 Kumulované hodnoty pro stanovení ceny 
Uvažovaná 
cena [Kč] 
Minimální 
cena [%] 
Kumulovaná 
hodnota 
Maximální 
cena [%] 
Kumulova-
ná hodnota 
Celková po-
čet zájemců 
500    0,00     0,00   0,00 100,00 100,00 
1 500 12,50   12,50 20,00 100,00 112,50 
2 500 32,50   45,00 35,00   80,00 125,00 
3 500 25,00   70,00 12,50   45,00 115,00 
4 500 10,00   80,00 25,00   32,50 112,50 
5 500 10,00   90,00   2,50     7,50   97,50 
6 500 10,00 100,00   5,00     5,00 105,00 
7 500   0,00 100,00   0,00     0,00 100,00 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Z důvodu lepší přehlednosti zjištěných výsledků opět využijeme grafické vyjádření. Na 
něm bude lépe patrné, která uvažovaná cena má nejvyšší kumulovanou hodnotu a tím 
pádem představuje potenciálně nejvyšší přínos pro tržby. 
Obrázek 7 Graf kumulovaných hodnot přínosu cen na tržby 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
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Z těchto výsledků je patrné, že největší tržby by přinesla cena 2 500 Kč ročně za kurz 
sebeobrany. Pokud bychom uvažovali o vyšší ceně, pak bychom stanovili pořadí 3 500 
Kč, 4 500 Kč, 6 500 Kč a jako nejméně výhodné se jeví stanovit cenu ve výši 5 500 Kč. 
Cena 1 500 Kč by sice zapříčinila 3. největší tržby, avšak nutný počet cvičenců pro po-
krytí nákladů a tvorbě zisku by výrazně snižoval kvalitu výuky, proto takto nízká cena 
nepřichází v úvahu. Navíc by přinesla stejně velké tržby jako cena 4 500 Kč, o které by 
se již dalo uvažovat vzhledem k velikosti očekávaných nákladů a požadované rentabili-
tě. 
Dále je důležité vědět, kdo by měl o navštěvování kurzů sebeobrany nebo bojového 
umění zájem. Z dotazníku vyplynulo následující: 
Obrázek 8 Grafický výčet povolání zájemců 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Z grafu vyplývá, že největší potenciální skupinu zájemců představují především studen-
ti, kteří tvoří 58% podíl ze všech zájemců. Ostatní zájemci jsou až na některé výjimky 
(osobní trenér, podnikatel) osoby se sedavým zaměstnáním, na které je dobré se také 
zaměřit. Studenty se pokusíme oslovit především v místě, kam pravidelně docházejí 
kvůli školní výuce, tedy na nástěnky jejich škol. Vzhledem ke zjištěnému věku zájemců, 
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který se pohybuje v největší míře mezi 15 – 30 lety, bude adekvátní oslovit především 
studenty středních, vyšších odborných a vysokých škol. Co se týče ostatních zájemců o 
výuku sebeobrany nebo bojového umění, ty se pokusíme oslovit především v místech, 
kam potenciálně docházejí kvůli fyzické aktivitě s cílem zlepšení své kondice. To zna-
mená, že se zaměříme na umístění potřebných informací ve veřejně přístupných tělo-
cvičnách a fitcentrech, kam běžně lidé docházejí kvůli cvičení. 
 
Shrnutí: Naším cílovým zákazníkem jsou studenti a osoby se sedavým zaměstnáním. 
Vzhledem k výsledkům marketingového průzkumu považuji za vhodné stanovit cenu ve 
výši 4 500 Kč za rok. Reklamu doporučuji umístit do škol a veřejných tělocvičen ve 
městech: Žďár nad Sázavou, Nové Město na Moravě a Přibyslav. 
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5. Vlastní návrhy řešení, přínos návrhů řešení 
 
V této části práce se již budu zabývat konkrétními opatřeními pro otevření školy sebe-
obrany se zohledněním doposud získaných výsledků a stanovených závěrů. Opatření 
budou logicky setříděna podle struktury podnikatelského plánu, který jsem vymezil v 
teoretická části. Nejdříve se tedy zaměřím na popis produktu, respektive programu výu-
ky, který se bude lišit od nabídky konkurence, dále marketingovou činnost školy a na 
závěr finanční stránku včetně variantního stanovení očekávaných příjmů a výdajů 
diskontovaných na současnou hodnotu pro podpoření očekávané úspěšnosti podnikatel-
ského záměru. 
 
5.1. Program výuky 
Výuka wing tsunu je velmi ovlivněna zvyklostmi čínské kultury. Tento bojový systém 
byl totiž dlouhou dobu utajovaným rodinným tajemstvím a tak nese některé znaky ty-
pické pro čínské bojové systémy. Jednak je dbáno na to, aby byla atmosféra při cvičení 
uvolněná, ale ne nedisciplinovaná. Při cvičení se respektují jednotliví žáci, nikdo nevy-
stupuje autoritativně a vyšší stupeň neznamená vyšší postavení. Cvičenci se oslovují 
jmény, nikoliv příjmeními, a tykají si, podobně jako v rodině – příbuzní si také nevyka-
jí. Wing tsun je rozdělen tematicky na 12 žákovských a 12 mistrovských stupňů. Každý 
stupeň má svou tematickou náplň, přičemž na sebe všechna cvičení navazují. Nelze po-
chopit a naučit se techniky vyšších stupňů, aniž by měl žák znalost nižších stupňů. Vyš-
ší stupeň neznamená efektivnější techniky, ale rozvoj technik již naučených. Není tedy 
kam spěchat a žáci nejsou nijak tlačeni, aby svůj postup urychlovali. Ve wing tsunu 
nejsou žádné soutěže. Nejde o to, kdo je lepší, ale umět se ubránit a správně pochopit 
jednotlivé techniky. 
Na rozdíl od většiny kurzů bojových umění a sebeobran, kde hned ze začátku zájemce 
cvičí techniky, aniž by měl jakékoliv obecné povědomí o zásadách sebeobrany, případ-
ně právních aspektech sebeobrany, bude výuka wing tsunu koncipována takto: 
65 
1. Hodina výuky bude určena především k seznámení zájemců se stylem výuky, 
základními informacemi týkajících se vyučovaného stylu včetně ukázky vybra-
ných technik, které lze běžně použít. První hodina je tedy koncipována jako pre-
zentace novým zájemcům, demonstrace jednoduchosti a efektivnosti technik 
s cílem vzbuzení zájmu o výuku. 
2. Hodina bude zaměřena především na obecné zásady sebeobrany. Na co si dávat 
pozor, co u sebe nosit/nenosit, praktické rady jako např. mít zvlášť doklady a 
peněženku, čemu se vyhýbat, jak použít předměty běžného užití k sebeobraně – 
např. hřeben, klíče, propiska, jak si poradit při zjevně hrozícím nebezpečí, apod. 
3. Hodina se bude týkat právních aspektů upravujících užití sebeobrany. Zejména 
půjde o vysvětlení pojmů nutná obrana a krajní nouze, rvačka a výtržnictví, sou-
boj a další významná ustanovení trestního zákona, která jsou relevantní vzhle-
dem k předmětu sebeobrany – např. kdy je možné se bránit, co je to útok hrozící, 
útok trvající, kdy se již nejedná o sebeobranu ale o napadení apod. Vysvětlení 
vztahu práva a užití wing tsun technik na vybraných příkladech. 
4. Od čtvrté hodiny už bude výuka podstatně interaktivnější a až do 12. vyučovací 
hodiny bude výuka probíhat podle náplně jednotlivých stupňů wing tsunu. Poté 
budou mít žáci šanci vykonat zkoušku z 1. stupně na zkouškovém semináři rea-
lizovaném v Brně, kam v pravidelných intervalech dojíždí si-fu Mathias Gold 
z Vídně. Zkouška není nutnou podmínkou pro pokračování výuky dalších wing 
tsun technik vyšších stupňů. 
 
Tematické náplně jednotlivých stupňů wing tsunu jsou následující: 
ŽÁKOVSKÉ STUPNĚ 
1. žákovský stupeň: 
Základní teorie wing tsun a BlitzDefence, princip „hraní rolí“ a význam očního kon-
taktu, který předchází boji. Boj kterému se podaří vyhnout, je bojem vítězným. 
Forma siu nim tao: 1-3 věta. Lat Sao – obrana proti levákovi – Lap Sao, úder na hla-
vu a ledviny. Trénink s lapami, Bong gerk. 
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2. žákovský stupeň: 
BlitzDefence: Verbální kontakt – adrenalinový efekt. Nejlepší obrana je útok. 
Forma siu nim tao: celá. Sebeobrana a Lat Sao – obrana proti pravákovi, Pak Sao, 
úder do hlavy a na játra. Řetězové údery s krokem vpřed. 
3. žákovský stupeň: 
BlitzDefence: jednání v krizové situaci, použité prostředků přiměřených dané situaci 
Forma siu nim tao: celá, ChumKiu 1/3. Sebeobrana a LatSao: obrana proti neskrý-
vané hrozbě, obrana proti boxerskému háku, dvojí kryt, další obrana proti útočníko-
vi, který klade odpor, blokuje, kontruje, kope, ustupuje zpět. Hra PakSao - „strome-
ček“ Djat Sao, Yap Gerk..Dan Chi – jednoruké ChiSao. Řetězové údery s krokem v 
před a s vytočením. 
4. žákovský stupeň: 
Teorie: Historie wing tsun z Číny až do České republiky. Forma: siu nim tao celá, 
ChumKiu 2/3. Sebeobrana a LatSao: jednoduchý sparring, obrana proti velkému há-
ku, cvičení NukSao, PakSao, TanSao,GanSao,GamSao, KwanSao, od ustupování 
zpět či strkání až k obraně před kopem. DanChi: jednoruční ChiSao s krokem do 
“V“ a s vytočením. 
5. žákovský stupeň: 
Teorie: 1.wing tsun princip – je-li cesta volná, udeř. Forma: siu nim tao celá, Cham-
Kiu celá. Sebeobrana a LatSao: obrana proti útokům dokola lokty, low kick, kombi-
nace loktu a kolene, obrana proti kopu kopem proti. 
6. žákovský stupeň: 
Teorie: 2.wt princip princip – Není-li cesta volná, nalep se. Forma: opakování siu 
nim tao a ChumKiu. Sebeobrana a LatSao: obrana proti náhodnému strčení, strkání 
a úderu na hlavu, obrana proti chytání za ruce, tělo a hlavu. ChiSao: 1. sekce Chi-
Sao, základní pozice PoonSao kruhu. 
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7. žákovský stupeň: 
Teorie: 3. wing tsun princip – Je-li síla soupeře větší, podvol se. Forma: opakování 
Sebeobrana a Lat Sao: obrana proti zápasníkovi, útokům na nohy a pokusům o po-
valení na zem. Chi Sao: 1. sekce Chi Sao pokračování. 
8. žákovský stupeň. 
Teorie: 4. wing tsun princip – Ustupuje-li soupeř, následuj ho. Forma: opakování 
Sebeobrana a Lat Sao: obrana na zemi proti stojícímu soupeři, obrana při povalení 
na zem – oba na zemi, použití nohou a následně i rukou. Chi Sao: 1. sekce Chi Sao – 
pokračování. 
9. žákovský stupeň 
Teorie: Co je Escrima. Forma: opakování Sebeobrana a Lat Sao: Obrana proti seč-
ným a bodným zbraním, účast na výuce Escrimy za účelem osvojení si pozice oz-
brojeného útočníka. Chi Sao: opakování 
10. žákovský stupeň 
Teorie: Strategie obrany proti více útočníkům Forma: opakování. Sebeobrana a Lat 
Sao: obrana proti 2-4 útočníkům, různé útoky, obklíčení, obrana proti útokům úde-
rům, chytání i kopům. Chi Sao: opakování 
11. žákovský stupeň 
Teorie: Co je to ChiKung. Forma: opakování. Sebeobrana a Lat Sao: jemné odvádě-
cí techniky, fixační techniky a páky, kontrola útočníka bez jeho vážnějšího zranění. 
Chi Sao: opakování. 
12. žákovský stupeň 
Forma: opakování. Sebeobrana a Lat Sao: obrana proti více ozbrojeným útočníkům, 
obrana proti střelné zbrani, jemné kontrolní a odváděcí prostředky. 
 
MISTROVSKÉ STUPNĚ 
1. technický stupeň 
1.- 4. sekce chisao s aplikací, psychologie rituálního boje 
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2. technický stupeň 
5.-7.sekce Chi Sao s použitím, 3. forma BiuTze 
3. technický stupeň 
Všechny Chi Sao sekce 3.formy, dřevěný panák 1.-3. věta 
4. technický stupeň 
1.-6. sekce dřevěného panáka s odpovídajícím Chi Sao cvičením a aplikacemi. 
5. praktický stupeň (Vstupní mistrovský stupeň) 
Kompletní forma s panákem se všemi Chi Sao, Chi Gerk sekcemi a aplikacemi. 
6. praktický stupeň 
Dlouhá tyč. 
7. praktický stupeň 
Motýlí nože. 
8. praktický stupeň 
Použití motýlích nožů proti dlouhé tyči. 
9. velmistrovský stupeň 
Zde se nevykonává žádná zkouška, nicméně kandidát musí přesvědčit IWTMAA 
výbor (Komisi), že je schopen splnit vysoké požadavky. Je zde posuzováno, jakým 
způsobem kandidát na tento stupeň chápe WT teorie, což se odráží v jeho způsobu 
vyučování a v jeho prezentování WT. 
10. velmistrovský stupeň 
Tento titul poukazuje na to, že se jeho vlastník ovládá nejen techniky WT, ale i ji-
ných stylů a umí tak odhalit  a poznat jejich silné i slabé stránky.  
11. velmistrovský stupeň 
Toto je teoreticky nejvyšší možný dosažitelný titul. Jeho držitel dospěl k čistě filo-
zofickému chápání bojového umění. K dosažení tohoto titulu je nutný přínos WT 
systému a v okruhu ostatních bojovníků je velice důležitým a váženým článkem sys-
tému. 
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12. velmistrovský stupeň 
Tento stupeň ve skutečnosti vlastně neexistuje. Takové dokonalosti totiž člověk ani 
není schopen, a tak nám slouží pouze jako ideální a nedosažitelný cíl. Teoreticky je 
možné, aby byl velmistrovi za určitých podmínek udělen post mortam. 
Přínos návrhu: Díky takto vymezenému a systematickému utřídění náplně výuky mají 
cvičenci přehled, kam směřují a mohou se těšit na určité tematické oblasti. Oproti kon-
kurenční nabídce sebeobrany pana Drápy i Kocmana zahrnuje wing tsun boj na všechny 
vzdálenosti včetně boje na zemi, boj proti více útočníkům a navíc i boj se zbraní a proti 
zbrani (nůž a tyčka). Na vyšších, mistrovských stupních potom i boj s dlouhou tyčí a 
motýlími noži. Oproti konkurenci chci navíc zapůjčit cvičencům pořízené chrániče, aby 
si mohli wing tsun vyzkoušet bez omezení. Blíže se tímto budu zabývat dále v této části 
práce. 
 
5.1.1. Výběr tělocvičny 
Pro výběr tělocvičny je rozhodující především vybavení a časová dostupnost. Jak jsem 
již uvedl výše, pro výuku wing tsunu je zapotřebí tělocvična, která disponuje alespoň 
žíněnkami, v ideálním případě i zrcadlovou stěnou a boxovacími pytli, případně lapami 
nebo jiným vybavením k procvičení úderových technik. Tělocvična, která by splňovala 
všechna tato kritéria ve Žďáře nad Sázavou neexistuje, protože pokud má zrcadlovou 
stěnu, jedná se o cvičební sál, ve kterém nejsou zapotřebí žíněnky, pokud má žíněnky a 
boxovací pytle, považuje se za úpolový sál, ve kterém je nebezpečné mít zrcadlovou 
stěnu. Vybudování takto vybavené tělocvičny by bylo nesmírně nákladné, časově velmi 
náročné a pro začínající školu sebeobrany značně obtížné. Pokud bychom uvažovali o 
koupi objektu, pak bychom zjistili, že ve Žďáře nad Sázavou a okolí nejsou na prodej 
objekty povahou odpovídající tělocvičně. Většinou se jedná o kancelářské prostory, 
které by bylo nutné zrekonstruovat, což by si opět vyžádalo nemalou investici, na kterou 
by se těžko získávaly finanční prostředky. Při volbě formy realizace podnikatelského 
záměru, tj. nákup prostor s případnou rekonstrukcí nebo pronájem již vybavených 
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prostor, budeme vycházet z porovnání kladů a záporů jednotlivých variant. K tomu nám 
pomůže následující tabulka: 
Tabulka 7 Porovnání přínosů a záporů investičních variant 
Koupě nemovitosti s případnou rekon-
strukcí 
Pronájem tělocvičny/tělocvičen 
Klady Zápory Klady Zápory 
+ Úprava prostor 
podle svých 
představ 
+ Vybavení 
podle vlastních 
požadavků 
+ Možnost pro-
najímat prostor 
dalším zájem-
cům 
+ Lze poskytovat 
i soukromé ho-
diny 
- Značná finanční 
náročnost (nere-
álné pro začínající 
školu) 
- Riziko neefektiv-
ního využití ka-
pacity 
- Nutnost pořízení 
vlastního vybave-
ní 
- Daň z nemovitosti 
- Odpovědnost za 
provoz 
+ Již vybavené 
prostory 
+ Odpovědnost za 
provozování 
prostor je na ma-
jiteli 
+ Menší finanční 
náročnost 
+ Z pronajímaných 
prostor se neplatí 
daň 
 
- Omezená mož-
nost vlastních 
úprav 
- Nemožnost 
poskytování 
soukromých 
lekcí 
- Problémy spo-
jené se sdíle-
ním tělocvičny 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Vzhledem k uvedeným kladům a záporům každé investiční varianty považuji za vhod-
nější zvolit formu pronájmu. Samozřejmě koupě vlastních cvičebních prostor nabízí 
výrazně vyšší přínosy z hlediska výuky než pronajímání cizích prostor, ale je potřeba 
také zvážit významná negativa. Především z důvodu značné finanční náročnosti, a to jak 
vlivem koupi daných prostor a jejich případné rekonstrukce, tak zvýšená potřeba inves-
tic do vybavení jako jsou zrcadla, žíněnky a další nutná výbava pro provoz školy sebe-
obrany. Navíc by v případě nedostatečného zájmu a počtu cvičenců mohlo začít dochá-
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zet k výrazným problémům s likviditou a škola by se mohla dostat lehce do platební 
neschopnosti. Samozřejmě by bylo možné nabízet prostory k užití jiným subjektům, 
ovšem problémem by mohla být nedostatečná poptávka vzhledem k možným rozdílným 
požadavkům na výbavu tělocvičny.  
K vyřešení této situace do jisté míry napodobíme chování konkurence, tedy pronajme-
me si prostory vybraných tělocvičen dostupných ve Žďáře nad Sázavou. Nejedná se 
však o naprosté napodobení konkurence, neboť konkurenti se nechávají zastřešovat jako 
externí pracovníci majitelů a provozovatelů tělocvičen, tím pádem nenesou odpověd-
nost za výuku a marketingové činnosti za ně opatřuje právě majitel/provozovatel. Tímto 
způsobem ale wing tsun není možné vyučovat, jelikož EWTO svým instruktorům zaka-
zuje spadat pod jakákoliv tělovýchovná sdružení, protože znalosti předávané v rámci 
EWTO jsou jejím výhradním vlastnictvím a není přípustné, aby si například tělový-
chovná jednota Sokol nebo Orel nebo jiný provozovatel tělocvičny tyto znalosti přisvo-
joval a nabízel pod svým jménem. Vzhledem k dostupné nabídce tělocvičen, podrobněji 
popsané v podkapitole 4.4 této práce, navrhuji toto řešení: 
Tabulka 8 Návrh cvičebního rozvrhu 
Tělocvična 
Den Termín 
Název Náklady (Kč) 
Pondělí 16:00 – 17:30 Sokolovna 150 x 1,5 = 225 
Pondělí 18:30 – 20:00 Active Club 160 x 1,5 = 240 
Úterý 16:00 – 17:30 Sokolovna 150 x 1,5 = 225 
Úterý 18:30 – 20:00 Active Club 160 x 1,5 = 240 
Středa 16:00 – 17:30 Sokolovna 150 x 1,5 = 225 
Středa 19:30 – 21:00 Active Club 160 x 1,5 = 240 
Čtvrtek 16:00 – 17:30 Sokolovna 150 x 1,5 = 225 
Pátek 16:15 – 17:45 Active Club 160 x 1,5 = 240 
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Pátek 18:00 – 19:30 Active Club 160 x 1,5 = 240 
Náklady týdně cel-
kem 
  2 100 
Roční náklady   2 100 x 50 = 105 000 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Přínos návrhu: V sestavené tabulce jsou uvedeny tělocvičny, které nelépe odpovídají 
požadavkům pro výuku wing tsunu a jsou zajímavé i z hlediska časového. Většina zá-
jemců o výuku sebeobrany jsou středoškolští a vysokoškolští studenti a osoby se seda-
vým zaměstnáním, tudíž nepředpokládáme, že by mohli docházet na výuku 
v dopoledních, případně brzkých odpoledních hodinách. Proto je zapotřebí zvolit tělo-
cvičny, které mají volnou kapacitu především v odpoledních a večerních hodinách. Vy-
brané tělocvičny jsou příznivé i z hlediska nákladů. Náklady se stanoví jako cena za 
hodinu x počet hodin, týdně potom jako součet nákladů za jednotlivé hodiny výuky a 
roční náklady, které uvažujeme od otevření školy (oficiální otevření školy od 1. 9. 
2011), jako týdenní náklady x počet týdnů v roce (50). Rok má sice 52 – 53 týdnů, ale 2 
týdny v období vánočních svátků a konce roku (24. 12. – 1. 1.) nebereme v úvahu, ne-
boť v tyto dny výuka probíhat nebude. Náklady jsou mírně nadsazené, neboť nezapočí-
távají dny státních svátků, díky kterým nebude výuka realizována z důvodu uzavření 
tělocvičny a tím pádem nebudou tyto dny představovat nákladovou položku. Náklady 
jsou tedy stanoveny jako maximální při plném využití kapacity tělocvičny a přes tuto 
hranici by se neměly dostat. Z hlediska možných rizik, zejména zvýšení ceny 1 hodiny 
pronájmu tělocvičny, raději budeme počítat s vyššími ročními náklady. 
Pro lepší představu tedy grafické shrnutí cvičebního rozvrhu: 
Obrázek 9 Grafické znázornění cvičebního rozvrhu 
  
16 - 17 17 - 18 18 - 19 19 - 20 20 - 21 
PO Sokolovna   Active Club   
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225 Kč   240 Kč   
Sokolovna   Active Club ÚT 
225 Kč   240 Kč 
  
  
Sokolovna Active Club ST 
225 Kč 
  
 
240 Kč 
Sokolovna 
ČT 
225 Kč 
  
  
Active Club Active Club PÁ     
  240 Kč 
  
  
  240 Kč 
  
  
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Doba, na kterou hodláme pronajmout tělocvičny v těchto termínech jsou 3 roky, tedy od 
1. 9. 2011 do 31. 8. 2014. Celkové předpokládané náklady tedy stanovujeme na 315 000 
Kč za celou dobu pronájmu. Toto opatření je téměř nezbytné, neboť se chceme vyvaro-
vat jednak případným zvýšeným cenám pronájmu a jednak si chceme zajistit cvičební 
prostory, protože sportovní aktivity ve Žďáře se neustále rozvíjí a každý rok přibývají 
nové kroužky, které by potenciálně mohli zabrat tělocvičnu v požadovaném termínu. 
Pro výuku wing tsunu je zapotřebí alespoň 2 x týdně na 1,5 hodiny přijít na trénink. 
Zájemcům chci dát na výběr dostatečný počet termínů, aby si mohli vybrat podle svých 
možností a splnili minimální požadavky na docházku. Samozřejmě je možné zúčastňo-
vat se výuky i 1 x týdně, ale z vlastních zkušeností mohu potvrdit, že 1 hodina výuky 
týdně je opravdu málo. Stanovením ceny se budu zabývat v další části práce. Případné 
rozčlenění zájemců do skupin v jednotlivých termínech výuky už je záležitostí operativ-
ní a v této práci na ni není prostor. 
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5.1.2. Vybavení pro výuku 
Jak už jsem předestřel v předchozích částech práce, hodlám zájemců o wing tsun po-
skytnout k dispozici ochranné prostředky, zejména chrániče na ruce, nohy a hlavu, aby 
si mohli wing tsun techniky vyzkoušet bezpečně a v plné podobě. Tímto se výrazně 
odliším od stávající konkurence, neboť žádné z realizovaných bojových umění ani škol 
sebeobrany nenabízí svým cvičencům tuto možnost. Ochranné pomůcky si musí cvičen-
ci obstarat sami. To je samozřejmě spojeno s následujícími problémy – dokud cvičenec 
nemá chrániče, nemůže si vyzkoušet techniky, aniž by je limitoval. Dále musí vložit do 
této činnosti další peněžní prostředky, aniž by věděl, zda u daného bojového stylu vydr-
ží. Může se tak stát, že po roce si uvědomí, že bojové umění neodpovídá jeho předsta-
vám a nakoupené vybavení už neupotřebí. Pokud by chtěl začít s jiným bojovým umění, 
může se stát, že dané chrániče nebudou z hlediska užití vhodné pro nově zvolené bojové 
umění – např. chrániče na nohy se neuplatní při výuce boxu.  
Pochopitelně nebudeme zájemcům o výuku nutit naše ochranné pomůcky, pokud budou 
disponovat vlastními a budou je preferovat, případně pokud si budou chtít pořídit vlast-
ní. EWTO zásobuje své cvičence množstvím doplňků pro výuku od chráničů na ruce až 
po dřevěné panáky. Podrobný seznam nabízených produktů s logem EWTO je dostupný 
na internetových stránkách http://www.ewto-shop.com/ a to včetně cen. Pro představu 
přikládám do přílohy ceník wing tsun artiklu s aktuálními cenami (příloha 2). 
 
Zamýšlené pořízení vybavení: 
Pro pořízení vybavení je zapotřebí stanovit si velikost cvičební skupiny. Jeden instruk-
tor je schopný vést skupinu maximálně 20 lidí na vyučovací hodině při zachování odpo-
vídající úrovně kvality. Tento počet cvičících představuje 10 párů, v nichž alespoň je-
den z páru by měl mít chrániče, minimálně na ruce. Vzhledem k tomu, že výuka bude 
realizována ve 2 tělocvičnách a převoz výbavy by byl komplikovaný, využiji možnosti 
skladovat výbavu v každé tělocvičně. Znamená to tedy, že budeme potřebovat 10 kusů 
chráničů na ruce, nohy a helmu do každé tělocvičny, tedy 20 kusů. Celkové náklady pro 
vybavení tělocvičny tedy činí: 
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Chrániče na ruce:  20 x 17,95 € = 395 € 
Chrániče na nohy: 20 x 35,90 € = 718 € 
Helma:  20 x 79,90 € = 1 598 € 
Celkem: 395 + 718 + 1598 = 2 711 € 
Uvedené položky wing tsun artiklu jsou v Eurech, protože jsou vyráběny a dováženy 
z Rakouska a Německa. Pro přepočet na Kč použijeme aktuální kurz Eura, který činí 
24,13 Kč/Euro. Kurz Kč vůči Euru samozřejmě neustále kolísá, považujeme tedy vypo-
čítanou cenu pouze jako cenu orientační. Výsledná cena tedy je: 
 
2 711 x 24,13 = 65 416,43 Kč 
 
Požadované vybavení pro zapůjčení cvičencům bude stát přibližně 65 416 – 70 000 Kč 
v závislosti na budoucím kurzu Kč vůči Euru v době pořízení zboží. Vzhledem k tomuto 
riziku by bylo lepší uvažovat s vyššími náklady. Tyto náklady tedy stanovujeme ve výši 
70 000 Kč jako očekávanou maximální možnou cen pořizovaného zboží. Celkové pře-
pokládá náklady související s tělocvičnami a jejich vybavením odhadujeme na 315 000 
+ 70 000 = 385 000 Kč.  
Dalšími náklady souvisejícími s vybavením tělocvičny mohou být např. obnova nebo 
oprava zapůjčených ochranných pomůcek, protože vzhledem ke způsobu výuky se dá 
očekávat, že ročně přibližně třetina pomůcek dojde poškození. Ze zkušeností lze říct, že 
tato míra poškození je dosti nadsazená, životnost tohoto zboží se běžně pohybuje 
v rozmezí 3 – 5 let, nicméně je dobré tento faktor zohlednit. Míra poškození zapůjče-
ných prostředků bude záviset na individuálním cvičení žáků. 
S dalšími náklady ve vztahu k tělocvičně, jako je například vybavení žíněnkami, lapami 
a boxovacími pytli, nepočítáme, protože jsou součástí vybavení vybraných tělocvičen a 
není tedy třeba jejich pořizování, čímž se ušetří nemalá část peněz. Pro představu poří-
zení jedné tatami stojí kolem 2 550 Kč včetně DPH o rozměrech 200 x 100 cm, tedy 2 
m2. Pokud bychom chtěli vykrýt prostor pro 20 lidí, jednalo by se přibližně o 80 m2, 
tedy 80/2 x 2 550 Kč = 102 000 Kč, které nám tímto ušetří pronajímatel tělocvičny. 
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Ceny boxovacích pytlů už jsou příznivější – od 1 500 do 2 500 Kč – pro 10 párů by bylo 
zapotřebí 10 ks, což už by nebyla tak významná položka, ale pokud jsou k dispozici 
v rámci nájemného za tělocvičnu, jedná se o další ušetřené náklady. 
 
5.1.3. Časový harmonogram 
Pro přehlednost činností souvisejících s otevřením školy sebeobrany považuji za vhodné 
vytvořit si časový harmonogram, který nám usnadní sledovat plánovaný postup a kont-
rolovat jeho dodržování. 
1. Prvním nejdůležitějším krokem je získání státního osvědčení opravňující fyzic-
kou osobu podnikat jako cvičitel sebeobrany. Blíže jsem se této problematice 
věnoval v kapitole 4.5. Je tedy nutné, stanovit si finanční a časovou náročnost 
této činnosti. Časová náročnost 150 h (přibližná délka rekvalifikačního kurzu) 
odpovídá při 8 h kurzu denně 20 dnům, tedy přibližně 1 měsíc, protože výuka 
neprobíhá o víkendech. Co se týče nákladů, ty stanovujeme ve výši 8 500 Kč, z 
toho 6 000 Kč je cena kurzu u Security System a 2 500 Kč jsou odhadované ná-
klady na dojíždění a stravu. Absolvování kurzu bude realizováno od 20. 6. 2011 
do 15. 7. 2011. 
2. Druhou neméně důležitou činností bude získání finančních prostředků od zvole-
né finanční instituce. Nabídku představuje široká škála úvěrů a dalších produktů, 
blíže se tímto tématem budu zabývat v podkapitole 5.3.1. Náklady spojené 
s vyřízením žádosti o úvěr budou záviset na vybraném produktu. Stanovíme si 
tedy přibližnou časovou náročnost. K úvěru je zapotřebí doložit nemalé množ-
ství listin, v závislosti na druhu úvěru – potvrzení o příjmech, výpis z listu vlast-
nictví, zástavní smlouva, žádost o úvěr, apod. Aby mohla být škola otevřena 
k datu 1. 9. 2011 bylo by zapotřebí čerpat úvěr do půlky srpna, tedy nejdéle 
k 16. 8. 2011, aby mohlo být uhrazeno nájemné za pronajímané prostory. Žádos-
tí o úvěr by bylo dobré se tedy zabývat od 1. 7. 2011, vzhledem k délce schvalo-
vacího procesu, který přibližně trvá od 1 týdne až po měsíc, v závislosti na výbě-
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ru finanční instituce. Čas vymezený pro získání úvěru je tedy od 1. 7. do 16.8. 
2011. 
3. Souběžně s vyřizováním žádosti o úvěr je nutné zamluvit si stanovené termíny 
výuky ve vybraných tělocvičnách – Sokol a Active Club – a sjednat podmínky 
provozu formou smlouvy o nájmu/pronájmu. Pro tuto činnost bude stačit při-
bližně 1 měsíc. Vhodné by bylo vyřídit tuto záležitost během července, aby 
v srpnu mohla proběhnout plánovaná platba za pronájem tělocvičny z čerpaného 
úvěru. Časový rámec této činnosti tedy stanovuji na období od 1. 7. do 1.8. 
2011. 
4. Další podstatnou částí je spuštění reklamní kampaně. Reklama ve formě infor-
mačních plakátů bude umístěna ve vybraných středních školách na Vysočině 
k 1. 9. 2011. Blíže k tématu reklama se vyjádřím v podkapitole 5.2.2. Aby bylo 
možné reklamní plakáty umístit do škol, je nutné si je předem připravit, včetně 
vytištění. Na tuto činnost by měl stačit 1 měsíc, včetně domluvy s příslušnými 
školami ohledně umístění plakátů. Reklama tedy bude řešena od 1. 8. 2011 do 1. 
9. 2011. 
5. Je také potřeba ohlásit vázanou živnost u živnostenského úřadu ve Žďáře nad 
Sázavou. K vyřízení této formální záležitosti bude stačit týden před zahájením 
výuky, tedy v termínu od 24. 8. do 31. 8. 2011. 
6. Následně je také potřeba přihlásit se u příslušné zdravotní pojišťovny a správě 
sociálního zabezpečení k platbám zdravotního a sociálního pojištění. Vzhledem 
k tomu, že zákon stanovuje lhůtu do 8 dnů od ohlášení živnosti, postačí pro vy-
řízení této záležitosti termín od 1. 9. do 8. 9. 2011. 
7. Od 1. 9. 2011 bude probíhat výuka pro stávající cvičence.  
8. V souvislosti s vyřizováním záležitostí ohledně tělocvičny je také potřeba ob-
jednat potřebné vybavení pro výuku. Zboží EWTO je do České republiky distri-
buováno z Německa a Rakouska, je proto nutné jej objednat v předstihu, aby by-
lo v říjnu cvičencům již k dispozici. Obvyklá délka vyřízení objednávky je 1 
měsíc. Pakliže je praktická část výuky zahájena od poloviny října, je třeba učinit 
objednávku již v polovině září. 
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9. Pro nové cvičence budou vyhrazeny náborové hodiny od poloviny září 2011 
každý čtvrtek, tedy od 15. 9., 22. 9. a 29. 9. 2011, v termínu od 16:00 do 17:30. 
Od října 2011 bude tento termín sloužit k běžným cvičebním účelům. 
10. Splácení úvěru bude zahájeno od 20. září. 
11. Od 3. října 2011 začnou probíhat úvodní, teoretické hodiny výuky. Ty zaberou 
přibližně 2 týdny, tedy od 3. 10. do 21. 10. 2011. Rozvržení cvičenců do cvičeb-
ních skupin bude operativní záležitostí řešenou až podle zjištěných možností do-
cházky cvičenců. 
12. Od 24. 10. do 16. 12. bude probíhat výuka odpovídající programové náplni prv-
ního stupně wing tsunu. 
13. V prosinci, konkrétně 17. 12. budou mít cvičenci možnost vykonat zkoušku na 
semináři v Brně. 
14. Od 19. 12. 2011 do 30. 12. 2011 bude výuka přerušena z důvodu Vánočních 
svátků. 
15. Od 2. 1. 2012 až do 30. 8. 2012 bude výuka probíhat standardním způsobem 
podle programové náplně jednotlivých wing tsun stupňů s možností zúčastnit se 
zkoušek případně letního soustředění. 
16. Od 1. 9. 2012 bude se stejným cyklem probíhat nábor i výuka. 
79 
Pro lepší názornost lze vyjádřit alespoň začátek časového harmonogramu pomocí ganttova diagramu: 
Obrázek 10 Ganttův diagram otevření školy sebeobrany 
2011 
činnost červen červenec srpen září říjen listopad prosinec 
1. získání osvědčení                                                         
2. žádost o úvěr                                                         
3. obstarání tělocvičny                                                         
4. reklama                                                         
5. ohlášení živnosti                             
6. přihlášení k ZP a SP                             
7. zahájení výuky                                                         
8. pořízení vybavení                             
9. nábor                                                         
10. splácení úvěru                                                         
11. teoretická výuka                                                         
12. standardní výuka                                                         
13. zkouška                                                         
14. prázdniny                                                         
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
80 
5.2. Marketing 
Popisem poskytované služby a místem, ve kterém má být škola sebeobrany otevřena, 
jsem se věnoval v předchozích částech práce. Neméně důležitými aspekty jsou však i 
cena a reklama. Ačkoliv o ceně již byla částečná zmínka v rámci vyhodnocení průzku-
mu trhu, nepadlo žádné konkrétní doporučení, v jaké výši cenu stanovit. Cena je jedinou 
složkou marketingového mixu, která představuje pro podnikatele příjmy. Proto je její 
stanovení velmi důležité a budu se jí zabývat jako první. Následně navrhnu i opatření 
v oblasti reklamy, pro získání dostatečného počtu zájemců. 
 
5.2.1. Cena 
Z marketingového průzkumu (podkapitola 4.9) vyplynulo, že největší tržby by přinesla 
cena 2 500 Kč. Vzhledem k omezené kapacitě plánovaného rozvrhu tělocvičen, by však 
nebylo možné přijmout dostatečný počet zájemců, aby byly pokryty plánované náklady. 
Navíc se jedná o cenu, která pro podobný druh volno časové aktivity není ani obvyklá. 
Výši ceny dále určuje faktor kapacity tělocvičny. Při navrhovaném rozvrhu je vidět, že 
výuka by probíhala 9 x týdně. Od cvičence se očekává, že bude docházet minimálně 2 x 
týdně, tedy že by mohla simultánně probíhat výuka až 4 skupin po 20 lidech, což před-
stavuje maximální  počet 80 cvičenců. Nicméně je nutné počítat i s nižším počtem cvi-
čenců a přizpůsobit tomu výši ceny, aby i v případě menšího zájmu o výuku nedocháze-
lo ke ztrátě. 
Vzhledem k výsledkům marketingového průzkumu vidíme, že i cena 4 500 Kč by za-
příčinila poměrně velké tržby a na rozdíl od ceny 1 500 Kč, která by přinesla stejné trž-
by jako cena 4 500 Kč, by nebylo nutné přijímat tak velký počet zájemců, pro které není 
kapacita. Cena 4 500 Kč je oproti konkurenční nabídce ostatních bojových umění a se-
beobran nižší a navíc budou cvičenci disponovat zapůjčitelnými ochrannými pomůcka-
mi. S ohledem k výše uvedeným důvodům, navrhuji stanovení ceny na úroveň 4 500 Kč 
za rok při 2 vyučovacích hodinách týdně. 
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Samozřejmě cenu bude možné i diferencovat podle intenzity docházení na výuku a 
frekvenci placení. Minimální, avšak ne doporučenou docházku, stanovuji na 1 x týdně a 
maximální na 4 x týdně. Docházka na výuku častější než 4 x týdně by stála více než 
7 500 Kč, což nebyl nikdo z dotazovaných ochoten zaplatit. Dále požaduji, aby frek-
vence plateb byla minimálně měsíční. S rostoucí frekvencí placení se bude projevovat 
sleva, kterou chci stimulovat cvičence, aby platili na delší časové období. Jednak si tím 
zajistím příjem, a cvičenci jsou pak více motivováni na výuku docházet. Pro svůj návrh 
stanovení a diferencování ceny použiji následující tabulku: 
 
Tabulka 9 Diferenciace ceny výuky sebeobrany (v Kč) 
Frekvence placení 
Docházka 
Měsíčně Čtvrtletně Pololetně Ročně 
1 x týdně 275   800 1 550 3 000 
2 x týdně 400 1 175 2 300 4 500 
3 x týdně 550 1 550 3 050 6 000 
4 x týdně 650 1 925 3 800 7 500 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Je samozřejmě potřeba být flexibilní a dbát na mimořádné situace. Rozhodně není 
v zájmu školy, aby se striktně držela stanoveného časového harmonogramu, co se týče 
výuky a nabírání nových žáků. Potenciální zájemce může přijít kdykoliv v průběhu vý-
uky, pokud bude v hodině dostatek kapacity, s tím, že první hodina je vždy zadarmo, 
aby se s výukou dostatečně seznámil a rozhodl se, zda bude dále docházet, nebo zda 
nenaplňuje jeho očekávání. Pokud nebude rozhodnut, zda se opravdu přidá, ale chtěl by 
se ještě několika výukových hodin zúčastnit, bude tak moci učinit za cenu 50 Kč. Tato 
cena je za 1,5 h cvičení stále velmi příznivá. Toto opatření je nezbytné vzhledem 
k praktikování výuky ostatních poskytovatelů sebeobrany a bojových umění. 
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5.2.2. Reklama 
V současné době je na trhu nabídka bojových umění a sebeobran daleko pestřejší, než 
před 10 lety. Každý o sobě říká, že je nejlepší, zdůrazňuje své přednosti a snaží se pro 
sebe získat co nejvíce příznivců. Největším problémem je samozřejmě přesvědčit zá-
jemce, aby vůbec o dané bojové umění projevil zájem. Díky moderním technologiím je 
možné podívat se na internetu na nejrůznější ukázky sebeobranných technik, například 
na internetových stránkách www.youtube.com, kde je mimochodem i ke shlédnutí ofi-
ciální ukázka wing tsun pro Českou republiku30. 
Aby však vůbec zájemce napadlo hledat si bližší informace o daném bojovém umění, je 
potřeba jej na existenci daného bojového umění upozornit. V tomto směru i do jisté mí-
ry působí některé filmy, ve kterých se objevují bojová umění, například filmy s Jean-
Claude Van Dammem demonstrují především karate, Steven Seagal je propagátorem 
aikida a spousta dalších hvězd předvádí techniky z různých bojových umění. Ani v této 
oblasti však wing tsun nezaostává. Natočeny už byly 3 celovečerní filmy Ip Man s Don-
niem Yenem v hlavní roli. Postupně se tedy wing tsun dostává do širšího povědomí ve-
řejnosti, byť ne v takové míře jako právě karate a podobná bojová umění, která mají 
v České republice přeci jen delší tradici. 
Evropská Wing Tsun Organizace má v České republice i oficiální internetové stránky, 
dostupné na adrese www.ewto.cz, které obsahují všechny podstatné informace týkající 
se wing tsunu včetně seznamu oficiálních škol, které existují v České republice. Dokon-
ce i chvíli běžela reklama na icq bannerech, její efektivnost však zatím nikdo nezjišťo-
val. 
Z marketingového průzkumu vyplynulo, že největší skupinou zájemců o výuku sebe-
obrany jsou především studenti. Vzhledem k tomu, že hodláme oslovit studenty ze Žďá-
ru nad Sázavou a blízkého okolí do 20 km, znamená to tedy, že reklamu budeme cílit do 
těchto škol: Biskupské gymnázium, Gymnázium, Střední škola gastronomická Adolpha 
Kolpinga, Střední škola technická, Střední zdravotnická a Vyšší odborná škola zdravot-
nická, Škola ekonomiky a cestovního ruchu, Vyšší odborná škola a Střední průmyslová 
                                                 
30
 http://www.youtube.com/watch?v=YoN6f4y6lm0 
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škola, Střední škola obchodní a služeb, Praktická škola a Speciálně pedagogické cent-
rum. Všechny tyto školy se nacházejí ve Žďáře nad Sázavou. Dále pak do škol v Novém 
Městě na Moravě, a to do: Gymnázium Vincenta Makovského, Střední odborná škola. 
Konkrétní podoba reklamy bude plakát formátu A4 s poutavým obrázkem a kontaktními 
informacemi v případě zájmu o výuku, včetně upozornění na náborové hodiny. K tomu-
to účelu poslouží modifikovaný oficiální EWTO plakát určený pro reklamní účely na 
území České republiky, viz příloha 3. 
Celkem se tedy jedná o umístění 11 plakátů do 11 škol. Plakát nebude obsahovat údaje 
o ceně z důvodu zachování konkurenční výhody. Školy si většinou za umísťování re-
klamních materiálů na určená místa (nástěnky) nic neúčtují, nicméně o umístění plakátů 
budu s každou školou jednat. Tyto plakáty jsou tisknuty centrálně v Praze a dávají se 
k distribuci všem vedoucím škol. Jsou dotovány z měsíčního příspěvku na reklamu, 
který platí každá škola ve výši 1 500 Kč. V tomto poplatku je zahrnut i příspěvek na 
oficiální internetové EWTO stránky v České republice, kde je zveřejněna každá přispí-
vající oficiální wing tsun škola. 
V minulosti byla ve Žďáře nad Sázavou vyzkoušena i reklama prostřednictvím místních 
novin (Noviny Žďárské radnice), ale po jejím zveřejnění se k náboru dostavili pouze 2 
zájemci, což se vzhledem k ceně reklamy v novinách projevilo jako neefektivní. Rovněž 
neuvažujeme ani o využití reklamy v rádiu ani dalších médiích. Reklama pro kurzy se-
beobrany není masovou záležitostí, musíme se zaměřit na potenciální zákazníky a těmi 
jsou především studenti. Tuto skupinu zákazníků tedy oslovíme přímo a s minimálními 
náklady, oproti nákladným hromadným sdělovacím prostředkům. 
 
5.3. Finanční plán 
V této části práce se budu zabývat především způsobem financování podnikatelského 
záměru, stanovím si očekávaný splátkový kalendář a následně provedu odhad očekáva-
ných příjmů a výdajů spojených s investicí, abych mohl posoudit její efektivnost. Budu 
tím pádem čerpat z poznatků obsažených výše v práci a dalších poznatků, které jsem 
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získal díky studiu a praxi. Pro stanovení očekávaných příjmů bude samozřejmě zapotře-
bí variantní řešení, protože jejich výše se bude odvíjet od počtu zájemců o výuku sebe-
obrany, přičemž bude stanovena varianta optimistická, realistická a pesimistická. 
Zdrojů financování je mnoho, otázkou je, který vybrat, aby odpovídal požadavkům to-
hoto záměru a zároveň představoval co možná nejnižší náklady. Nákladů spojených 
s úvěry je více, než jen samotná splátka jistiny a úroku. Na veškeré aspekty bude brán 
zřetel, tedy i na měsíční poplatky spojené s vedením úvěrového účtu a poplatek za vyří-
zení úvěru. Některé úroky, například v případě hypotečních úvěrů, jsou daňově uznatel-
ným nákladem, a je proto třeba uvažovat o jejich vlivu na efektivní úrok. Nicméně hy-
poteční úvěry jsou účelově vázány, a to především na koupi nemovitosti, rekonstrukci 
nemovitosti, výstavbu nemovitosti, převod členský práv a povinností nebo splacení 
členského podílu (družstevní podíl) a další obdobné účely, a nelze jej použít na financo-
vání pronájmu nemovitosti, pro který jsme se v rámci tohoto záměru rozhodli. 
Nicméně hypoteční úvěry jsou oproti klasickým úvěrům zvýhodněny především veli-
kostí úroku. Je to tak z důvodu, že hypoteční úvěry jsou zastaveny reálnou hodnotou 
nemovitosti. Kromě klasických hypotečních úvěrů, které jsou účelově vázané, jsou však 
na trhu dostupné i neúčelové hypoteční úvěry, nazývané také jako americké hypotéky. 
Jejich výhodou je právě to, že není důležité prokazování účelu, ke kterému je úvěr čer-
pán, může tedy být čerpán k jakémukoliv účelu, a zároveň jsou úroky na tento úvěr pod-
statně nižší, než u klasických úvěrů. A to opět z důvodu zajištění úvěru nemovitostí. 
Úrok u amerických hypoték je sice o trochu vyšší než u klasických účelově vázaných 
hypoték, ale stále je podstatně nižší než u úvěrů. Zatímco klasické hypoteční úvěry je 
možné čerpat do výše 70 % až 100 % hodnoty nemovitosti, americké hypotéky lze čer-
pat ve výši 60 % až 70 % z hodnoty nemovitosti. I tak se však jedná o zajímavé úvěry, 
kterých lze pro účely mého podnikatelského záměru využít. 
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5.3.1. Zdroje financování 
Jako zdroje financování podnikatelského záměru poslouží především příjmy z provozo-
vané činnosti (výuky sebeobrany), nicméně aby bylo možné začít generovat příjmy, je 
nutné obstarat za tímto účelem prostory a vybavení. K pronájmu prostor a nákupu vy-
bavení zpočátku nedisponujeme dostatečnými finančními prostředky, budeme tedy mu-
set využít externích zdrojů financování. Nemůžeme totiž očekávat, že by si zájemci 
nejdříve zaplatili za výuku, aniž by měli garantovánu výuku v tělocvičně a s požadova-
ným vybavením. Za tímto účelem jsem se tedy rozhodl pro financování formou čerpání 
americké hypotéky, která odpovídá požadavkům tohoto záměru. Její vyřízení je totiž 
poměrně rychlé a čerpaná částka je vyplacena jednorázově, což přesně potřebujeme, 
abychom mohli tělocvičny zablokovat na požadovanou dobu a zároveň mohli nakoupit 
potřebné vybavení. Úvěr by byl čerpán k 16. 8., aby bylo možné včas zaplatit nájemné 
za tělocvičny a zároveň pořídit výbavu, viz časový harmonogram (5.1.3). Splácení úvě-
ru bude tím pádem možné už od poloviny září, konkrétně navrhuji 20. 9. 2011, což je 
doba, do které bude zapotřebí zinkasovat platby za výuku alespoň od stávajících žáků, 
nebo alespoň jejich část. Dále pak bude americká hypotéka splácena v pravidelných 
intervalech vždy k 20 dni v měsíci až do doby splatnosti, viz splátkový kalendář níže. 
Při využití americké hypotéky je potřeba počítat s anuitním splácením úvěru, to zname-
ná konstantní výši splátek po celou dobu trvání úvěru. Tyto splátky v sobě zahrnují jak 
splátku úroku, tak splátky jistiny. Výši splátek ovlivňuje jednak výše úvěru, výše úroku 
a doba, na kterou je úvěr sjednán. Americké hypotéky je možné sjednat minimálně na 
dobu 5 let. Rovněž ale musíme počítat s tím, že splátky budou měsíční, neočekáváme, 
že by banka přistoupila na jinou frekvenci placení. Poslední důležitou věcí ohledně neú-
čelových hypoteční úvěrů je, že z nich placené úroky nejsou daňově uznatelným nákla-
dem. Pomocí následujícího vzorce je možné určit výši anuitní splátky: 
„a“  – anuita 
„D“  – výše úvěru 
„i“  – výše úroku p. a. v % 
„m“  – počet splátek za rok 
„n“  – doba splácení (počet let) 
Zdroj: ZEMAN, V., MELUZÍN, T. Bankovnictví. 
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Americkou hypotéky nabízí na českém bankovním trhu hned několik institucí za růz-
ných podmínek, jednak s rozdílnou výší úroku, jednorázových poplatků, měsíčních po-
platků a rovněž výší poskytovaného úvěru. Pro lepší výběr lze utřídit jednotlivé infor-
mace do následující tabulky: 
Požadovaná výše úvěru:  385 000 Kč 
Počet splátek za rok: 12 (měsíční) 
Počet let splácení: 5 
Tabulka 10 Očekávaná výše splátek u vybraných amerických hypoték 
Název instituce 
Úrok 
(v %) 
Měsíční po-
platky (v Kč) 
Jednorázový 
poplatek (v Kč) 
Maximální 
výše (v %) 
Měsíční 
splátka (v Kč) 
Česká spořitelna 8,70   97,00 5 000,00 70,00 7 936,00 
Hypoteční banka 8,73 150,00 8 000,00 70,00 7 942,00 
Komerční banka 7,99   80,00 9 000,00 70,00 7 805,00 
LBBW bank 8,99   60,00 9 000,00 70,00 7 990,00 
Mbank 6,15    0,00       0,00 60,00 7 470,00 
Raiffeisen bank 8,69 150,00 9 000,00 65,00 7 934,00 
UniCredit bank 7,34 150,00 8 000,00 70,00 7 685,00 
Volksbank 6,99 150,00 8 000,00 70,00 7 622,00 
Wüstenrot hyp. banka 6,40 150,00 8 000,00 70,00 7 515,00 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Z tabulky je patrné, že jednorázové poplatky jsou vesměs ve stejné výši, tj. 8 000 – 
9 000 Kč. Výjimku představují jenom Česká spořitelna (5 000 Kč) a Mbanka (0 Kč). 
Důležité rozhodování pro nás představuje především roční výše splátek, kterou určíme 
jako součet měsíčních poplatků za vedení úvěrového účtu a měsíčních splátek úvěru. 
Jednorázový poplatek příliš zvažovat nebudeme. Přihlížet bychom naopak měli k ma-
ximální výši úvěru, která u většiny bank činí 70 % hodnoty nemovitosti, avšak Mbank a 
Raiffeisen bank nabízí maximálně 60 % a 65 %. Bude tedy důležité stanovit přibližnou 
hodnotu zastavované nemovitosti. Nejdříve si ale graficky vyjádříme velikost splátek: 
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Obrázek 11 Grafické znázornění výše ročních splátek vybraných amerických hypoték 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Graf hovoří nejvíce ve prospěch společnosti Mbank, druhá nejvýhodnější se jeví hypo-
teční banka Wüstenrot a jako třetí americká hypotéka od Volksbank. Jako nejnákladněj-
ší se naopak jeví Hypoteční banka, Raiffeisen bank, LBBW bank a Česká spořitelna. 
Odhadovaná reálná hodnota zastavované nemovitosti činí přibližně 880 000 Kč. Jedná 
se o byt 2 + 1 v osobním vlastním o celkové výměře 64 m2, se 2 balkony a sklepem. Byt 
je zrekonstruovaný – zděné jádro, nové rozvody potrubí a elektřiny, plastová okna. Trž-
ní hodnota nemovitosti je vyšší než reálná hodnota, nicméně banka vychází při posky-
tování úvěrů jedině z reálné hodnoty. Kolik by tedy činila maximální výše úvěru? 
Tabulka 11 Maximální výše poskytnuté americké hypotéky 
Výše americké hypotéky (v Kč) 
Hodnota nemovitosti (v Kč) 
60 % 65 % 70 % 
880 000 528 000 572 000 616 000 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Díky této tabulce vidíme, že můžeme pro financování podnikatelského záměru použít 
americkou hypotéku od Mbank. Americkou hypotéku od Volksbank bychom si museli 
vzít minimálně na částku 400 000 Kč, na menší částku banka americkou hypotéku ne-
poskytuje. Pokud bychom však chtěli uzavřít nájemní smlouvu na tělocvičny po dobu 5 
let, zvýšila by se potřeba úvěru na 595 000 Kč (525 000 Kč na nájem tělocvičen, 70 000 
Kč na nákup vybavení). Potom bychom museli využít jedině některou z institucí, která 
nabízí americkou hypotéku ve výši 70 % hodnoty zastavované nemovitosti. V tomto 
případě bychom uvažovali o americké hypotéce od Wüstenrotu nebo Volksbank. 
 
5.3.2. Splátkový kalendář 
Abychom měli lepší představu o jednotlivých splátkách, určování velikosti ročních ná-
kladů a celkového sledování vývoje splatnosti úvěru, je dobré určit si splátkový kalen-
dář. V podkapitole 5.1.3 jsme si určili jako nejzazší termín čerpání úvěru 16. 8. 2011 a 
splácení úvěru jsme stanovili jako měsíční, s počátkem od 20. 9. 2011 po dobu 5 let. 
Shrnutí informací: 
Výše úvěru: 385 000 Kč 
Úrok: 6,15 % p. a. (Mbank) 
Splácení: měsíční 
Doba: 5 let 
Pro zadané údaje má splátkový kalendář následující podobu: 
Tabulka 12 Splátkový kalendář 
Období Anuita (v Kč) Úrok (v Kč) Úmor (v Kč) Zůstatek (v Kč) 
16.8.2011    385 000,00 
20.9.2011 7 470,01 1 973,13 5 496,89 379 503,11 
20.10.2011 7 470,01 1 944,95 5 525,06 373 978,06 
20.11.2011 7 470,01 1 916,64 5 553,37 368 424,68 
20.12.2011 7 470,01 1 888,18 5 581,83 362 842,85 
20.1.2012 7 470,01 1 859,57 5 610,44 357 232,41 
20.2.2012 7 470,01 1 830,82 5 639,20 351 593,21 
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20.3.2012 7 470,01 1 801,92 5 668,10 345 925,12 
20.4.2012 7 470,01 1 772,87 5 697,14 340 227,97 
20.5.2012 7 470,01 1 743,67 5 726,34 334 501,63 
20.6.2012 7 470,01 1 714,32 5 755,69 328 745,94 
20.7.2012 7 470,01 1 684,82 5 785,19 322 960,75 
20.8.2012 7 470,01 1 655,17 5 814,84 317 145,91 
20.9.2012 7 470,01 1 625,37 5 844,64 311 301,27 
20.10.2012 7 470,01 1 595,42 5 874,59 305 426,68 
20.11.2012 7 470,01 1 565,31 5 904,70 299 521,98 
20.12.2012 7 470,01 1 535,05 5 934,96 293 587,02 
20.1.2013 7 470,01 1 504,63 5 965,38 287 621,64 
20.2.2013 7 470,01 1 474,06 5 995,95 281 625,69 
20.3.2013 7 470,01 1 443,33 6 026,68 275 599,01 
20.4.2013 7 470,01 1 412,44 6 057,57 269 541,45 
20.5.2013 7 470,01 1 381,40 6 088,61 263 452,84 
20.6.2013 7 470,01 1 350,20 6 119,82 257 333,02 
20.7.2013 7 470,01 1 318,83 6 151,18 251 181,84 
20.8.2013 7 470,01 1 287,31 6 182,70 244 999,14 
20.9.2013 7 470,01 1 255,62 6 214,39 238 784,75 
20.10.2013 7 470,01 1 223,77 6 246,24 232 538,51 
20.11.2013 7 470,01 1 191,76 6 278,25 226 260,26 
20.12.2013 7 470,01 1 159,58 6 310,43 219 949,83 
20.1.2014 7 470,01 1 127,24 6 342,77 213 607,06 
20.2.2014 7 470,01 1 094,74 6 375,27 207 231,78 
20.3.2014 7 470,01 1 062,06 6 407,95 200 823,84 
20.4.2014 7 470,01 1 029,22 6 440,79 194 383,05 
20.5.2014 7 470,01    996,21 6 473,80 187 909,25 
20.6.2014 7 470,01   963,03 6 506,98 181 402,27 
20.7.2014 7 470,01   929,69 6 540,32 174 861,95 
20.8.2014 7 470,01   896,17 6 573,84 168 288,10 
20.9.2014 7 470,01   862,48 6 607,53 161 680,57 
20.10.2014 7 470,01   828,61 6 641,40 155 039,17 
20.11.2014 7 470,01   794,58 6 675,44 148 363,74 
20.12.2014 7 470,01   760,36 6 709,65 141 654,09 
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20.1.2015 7 470,01   725,98 6 744,03 134 910,06 
20.2.2015 7 470,01   691,41 6 778,60 128 131,46 
20.3.2015 7 470,01   656,67 6 813,34 121 318,12 
20.4.2015 7 470,01   621,76 6 848,26 114 469,86 
20.5.2015 7 470,01   586,66 6 883,35 107 586,51 
20.6.2015 7 470,01   551,38 6 918,63 100 667,88 
20.7.2015 7 470,01   515,92 6 954,09 93 713,79 
20.8.2015 7 470,01   480,28 6 989,73 86 724,07 
20.9.2015 7 470,01   444,46 7 025,55 79 698,51 
20.10.2015 7 470,01   408,45 7 061,56 72 636,96 
20.11.2015 7 470,01   372,26 7 097,75 65 539,21 
20.12.2015 7 470,01   335,89 7 134,12 58 405,09 
20.1.2016 7 470,01   299,33 7 170,69 51 234,40 
20.2.2016 7 470,01   262,58 7 207,43 44 026,97 
20.3.2016 7 470,01   225,64 7 244,37 36 782,60 
20.4.2016 7 470,01   188,51 7 281,50 29 501,10 
20.5.2016 7 470,01   151,19 7 318,82 22 182,28 
20.6.2016 7 470,01   113,68 7 356,33 14 825,95 
20.7.2016 7 470,01     75,98 7 394,03 7 431,92 
20.8.2016 7 470,01     38,09 7 431,92 0,00 
CELKEM 448 200,67       
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Na základě sestaveného splátkového kalendáře bylo zjištěno, že úvěr bude splacen 
k datu 20. 8. 2016. Dále vidíme, že na úvěru přeplatíme 63 200 Kč (448 200 – 385 000). 
Po 3 letech splácení bude splátkami úvěru zaplaceno 268 920 Kč, a bude zbývat doplatit 
179 280 Kč. Očekáváme, že po 3 letech bude mít škola dostatek cvičenců, aby mohla 
z plynoucích příjmů samostatně uhradit nájemné za tělocvičnu a byla schopna splácet 
úvěr. Úvěr nechceme čerpat na pronájem tělocvičen na 5 let, protože by splátka takto 
vysokého úvěru (595 000 Kč) představovala pro školu značné náklady (138 534 Kč/rok 
oproti 89 640 Kč), které si zejména v počáteční fázi nemůže dovolit. Navíc je potřeba 
flexibilní přístup k pronajímání prostor v závislosti na počtu cvičenců a nelze očekávat 
neměnnou situaci na období 5 let. 
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5.3.3. Očekávané příjmy a výdaje 
Nejdříve musí být určeny očekávané příjmy. Prvním příjmem, který se vzápětí stane i 
výdajem, bude čerpání úvěru. Jeho výši jsme stanovili na 385 000 Kč a žádné varianty u 
něj není třeba stanovovat, s výjimkou zdrojů, ze kterých bude čerpán, ale tato záležitost 
už je pokryta kapitolou 5.3.1. 
Důležitější je však prognózovat očekávaný příjem ve formě plateb za poskytovanou 
službu. Výše tohoto příjmu bude ovlivněna hned několika faktory, které je třeba zo-
hlednit, a to především cenou, počtem zájemců o výuku a frekvencí placení. Cenu jsme 
si určili v podkapitole 5.2.1. Zbývá tedy odhadnout počet zájemců a jejich frekvenci 
placení. Přesný počet s největší pravděpodobností nebude odpovídat odhadu, a proto si 
stanovíme optimistickou, realistickou a pesimistickou variantu a to následovně: 
V současné době navštěvuje výuku wing tsunu 15 cvičenců, kteří jsou seznámeni s pla-
tebními podmínkami pro příští vyučovací rok, tedy od 1. 9. 2011. S cenami souhlasili a 
všichni mají zájem o trénink 2 x týdně. S těmito cvičenci lze počítat jako s jistými pří-
jmy. Dále jsme si v podkapitole 5.2.2 stanovili, že oslovíme 11 škol v blízkém okolí 
realizované výuky. Jako optimistickou variantu uvažujeme, že z každé školy projeví 
zájem alespoň 5 uchazečů, jako realistické vidíme 4 uchazeče z každé školy, a pesimis-
tický odhad by byl pouze 3 žáci z každé školy. V průběhu roku je možné, že si svou 
účast na další výuce v příštím roce stávající i nově příchozí zájemci rozmyslí, ale záro-
veň plánuji na další rok znovu oslovit ty samé školy, takže očekávám v úhrnu roční pří-
růstek zájemců o 10. Samozřejmě reklama a nábor budou znovu spuštěni pouze pokud 
bude dostatečné kapacita pro přijetí nových cvičenců. Pro lepší přehlednost výše uvede-
ných podmínek si tedy sestavíme tabulku: 
Tabulka 13 Očekávaný vývoj počtu cvičenců 
Počet cvičenců pro rok Varianta 2011 2012 2013 2014 
Optimistická 70 80 80 80 
Realistická 59 69 79 80 
Pesimistická 48 58 68 78 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Jako nejvyšší očekávaný počet cvičenců jsme určili 80, vzhledem k dostupné kapacitě 
pronajatých tělocvičen a navrhovanému rozvrhu. Pokud by totiž většina zájemců chtěla 
mít trénink 2 x týdně, a současně nejvyšší možná kapacita 1 vyučovací hodiny je 20 
osob, pak si můžeme snadno určit, že z 9 vyučovacích hodin týdně budou tito zájemci 
představovat 4 skupiny (9 : 2). Každá skupina může mít maximálně 20 osob, tedy 4 x 
20 = 80 osob. Pochopitelně může se stát, že zájemců bude i více. Například kdyby 
všichni zájemci chtěli chodit jenom 1 x týdně, pak by mohlo simultánně existovat 9 
skupin po 20 lidech a celkový počet cvičenců by tedy byl 180 (9 x 20). Toto je však 
téměř nereálné, až utopické, a navíc z hlediska požadované kvality výuky nepřijatelné. 
Naším cílem je, aby se cvičenci naučili dobře a účinně bránit a proto je nutná docházka 
alespoň 2 x týdně. Aby k takovému chování byli zájemci více stimulováni slouží i dife-
renciace ceny. Nyní si tedy určeme očekávané příjmy: 
 
Optimistická varianta 
Výuky se v prvním roce, tj. v roce 2011, tedy zúčastní 70 osob (5 x 11 + 15 stávajících 
žáků). Očekáváme, že všichni budou chtít docházet minimálně 2 x týdně na výuku, tedy 
vejdou se do stanovené kapacity. Nepřepokládáme však, že by byli všichni schopni 
okamžitě zaplatit plnou cenu výuky, tj. 4 500 Kč za rok. Většina zvolí nejspíše pololetní 
platbu, tedy 2 300 Kč. Pro méně komplikované stanovení příjmu tedy zvolíme, že 
všichni budou ochotni platit pololetně. Potom by byl očekávaný roční příjem 2 x 2 300 
x 70 = 322 000 Kč. Od následujícího roku, tedy od září 2012 očekáváme, že celkový 
počet cvičenců bude odpovídat maximální kapacitě a roční příjem tedy potom bude činit 
2 x 2 300 x 80 = 368 000 Kč. Musíme však uvažovat, že příjmy jsou vždy od září do 
září příštího roku a pro účely výpočtu daní budeme muset tyto příjmy přepočítat na od-
povídající příjmy daného roku viz dále. 
Realistická varianta 
Obdobné předpoklady jako u optimistické varianty, tedy s rozdílem, že výuky se zú-
častní 4 x 11 + 15 osob = 59 osob. Opět očekáváme stejnou frekvenci placení, tedy 2 x 
2 300 x 59 = 271 400 Kč ročně. V následujících letech potom 317 400 Kč, 363 400 Kč a 
368 000 Kč. 
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Pesimistická varianta 
Vývoj nejnižších očekávaných příjmů bude za obdobných podmínek následující: 
220 800 Kč, 266 800 Kč, 312 800 Kč a 358 800 Kč. 
 
Pro sestavení očekávaného peněžního toku a pro daňové účely ale musíme určit příjmy 
jednotlivých let. Pololetní platby stanovujeme na termíny do 15. září pro stávající cvi-
čence a pro nově příchozí do 15. října. Druhou pololetní platbu potom pro obě skupiny 
společně do 15. února. Rovněž musíme uvážit, že v daném roce probíhá i nábor nových 
cvičenců, tedy že se počet cvičenců v průběhu roku mění a tím pádem se mění i příjmy. 
Jak tedy budou vypadat očekávané příjmy konkrétně? 
Tabulka 14 Očekávané roční příjmy 
Roční příjmy (v Kč) Varianta 2011 2012 2013 2014 
Optimistická 161 000 345 000 368 000 368 000 
Realistická 135 700 294 400 340 400 365 700 
Pesimistická 110 400 243 800 289 800 358 800 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Tabulka je očištěna o vliv čerpání úvěru v prvním roce (tedy v roce 2011), protože bude 
vzápětí použit k zaplacení nájemného za tělocvičny a koupi vybavení. Rok 2014 se mů-
že zdát trochu zkreslující, protože nájemné za tělocvičny bude zaplaceno jen do 30. 8. 
2014 a v příjmech je započítána i částka, která by se týkala potenciálního dalšího fun-
gování školy. Činím tak z toho důvodu, protože chci vědět, jaká bude finanční situace 
školy po zaplacení za výuku od očekávaného počtu zájemců, a abych dále věděl, zda 
budou tyto příjmy stačit k pokrytí nákladů na prodloužení nájmu (105 000 Kč ročně) a 
na roční splátku úvěru (89 640 Kč ročně). Z tabulky očekávaných příjmů tedy vidíme, 
že i v případě pesimistické varianty bude školy schopna dostát svým závazkům a bude 
provozu schopna. Optimistická varianta se může zdát jako mírně omezená, protože neu-
važuje rozšíření o další kapacity v případě rostoucího zájmu, ale musíme zohledňovat i 
riziko, že tento odhad nebude odpovídat realitě a pronajímat za tímto účelem další ka-
pacity by mohlo vytvořit náklady, které by zhoršili finanční situaci školy. 
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Dále je třeba stanovit očekávané výdaje. Odhad výdajů již bude trochu přesnější díky 
známým údajům a podmínkám jejich určení. Při stanovování ročních výdajů musíme 
zohlednit i platbu daní a zálohy placené na sociální a zdravotní pojištění, které budou 
pro školu představovat reálný výdaj. Pro stanovení daně z příjmu a výše záloh na soci-
ální a zdravotní pojištění vycházím z aktuální metodiky stanovené zákonem, tedy že 
sazba daně z příjmu fyzických osob činí 15 %, sociální pojištění 29,2 % - o příspěvek 
na nemocenskou neuvažuji, a zdravotní pojištění 13,5 %. Pro stanovení výše záloh platí, 
že se vypočítá z vyměřovacího základu, což je zisk/2 násobeno příslušnou sazbou dané-
ho pojištění. Takto vypočítaná hodnota se porovná se zaplacenými zálohami a vznikne 
buď přeplatek nebo nedoplatek. Pokud se jedná o začínající podnik nebo byl zisk příliš 
nízký, musí se platit minimální zálohy, které činí u zdravotního pojištění 1 670 Kč mě-
síčně a u sociálního pojištění 1807 Kč měsíčně – pro rok 2011. Samozřejmě netuším, 
jaké sazby budou platit v následujících letech, ale pro výpočet počítám alespoň se sou-
časně platnými. Daň je splatná v následujícím roce do března, jedná se tedy o výdaj 
související s hospodářským výsledkem za minulé období, proto předpokládáme nulovou 
platbu daně v roce 2011. V roce 2012 by byla daň zaplacena za rok 2011. Pro výpočet 
daně musíme zjistit zisk. Ne všechny výdaje jsou však daňově uznatelné. Vzhledem k 
rozsahu nutných pomocných výpočtů se pokusím stručnou tabulkou definovat očekáva-
né výdaje v následujících letech. Blíže vysvětlím pouze možné sporné hodnoty. 
Tabulka 15 Očekávané výdaje 
Roční výdaje (v Kč) 
Druh výdaje 
2011 2012 2013 2014 
Nájemné za tělocvičny 315 000            0          0 105 000 
Pořízení vybavení   70 000   23 000 23 000   23 000 
Splátka úvěru   29 880   89 640 89 640   89 640 
Zálohy na ZP    6 680   20 040 20 040   20 040 
Zálohy SP    7 228   21 648 21 648   21 648 
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Daň z příjmu             0            0          0             0 
Náklady na reklamu     8 000   24 000   24 000   24 000 
Celkem 436 788 178 328 178 328 265 328 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pořízení vybavení v letech 2012, 2013 a 2014 představuje očekávaný nutný nákup no-
vého vybavení vzhledem k očekávanému poškození dříve zakoupeného artiklu.  
Splátka úvěru v roce 2011 bude činit pouze 29 880 Kč, protože bude placena jenom od 
září do prosince 2011. Ze stejného důvodu bude i platba sociálního a zdravotního pojiš-
tění pouze za tyto měsíce. Jedná se o minimální zálohu, protože se jedná o začínající 
podnik. 
 Daň z příjmu vychází v letech 2012 – 2014 jako nulová. V roce 2011 totiž nájemné ve 
výši 315 000 představuje daňově uznatelný výdaj a protože se jedná o operativní nájem 
a ne finanční pronájem, lze tento výdaj daňově uznat v plné výši už v roce 2011. Nao-
pak čerpání úvěru není považováno z daňového hlediska jako příjem, takže i když ve 
skutečnosti škola bude mít kladné cash flow, v účetnictví bude vykázána ztráta. 
V případě ztráty je daň nulová. Tuto ztrátu uplatníme při odpočtu od dosažených příjmů 
v roce 2012, poté z hlediska daňové optimalizace uplatníme paušální výdaje v aktuální 
výši 60 % ze zisku, protože daňově uznatelné výdaje jsou podstatně nižší. Vesměs veš-
keré výdaje školy – nákup hmotného majetku, splátky úvěru, platba záloh na SP a ZP a 
náklady na reklamu jsou daňově neuznatelné. Po vypočítání vyměřovacího základu vy-
počítáme daň ve výši 15 % a odečteme slevu na poplatníka, která aktuálně činí 23 640 
Kč na rok. Tento postup výpočtu, s výjimkou uplatnění ztráty z minulého roku, opaku-
jeme ve všech letech a zjistíme, že škola nebude platit daň z příjmu.  
Pro výpočty záloh na sociální a zdravotní pojištění se dostaneme do podobné situace 
jako při výpočtu daně z příjmu. K vyměření předepsaných záloh se sice dopočítáme, ale 
protože jsou hodnoty nižší než minimální zálohy stanovené zákonem, musíme platit 
alespoň minimální. 
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Mohlo by se zdát, že jsem zapomněl na zahrnutí měsíčních poplatků za vedení úvěrové-
ho účtu a jednorázového poplatku za jeho vyřízení. Na tyto výdaje jsem nezapomněl, 
ale protože jsem pro financování záměru vybral společnost Mbank, jsou tyto položky 
nulové. Pokud bych vybral jinou instituci, musel bych k těmto výdajům při stanovování 
ročního cash flow přihlédnout. 
Náklady na reklamu jsme určili v podkapitole 5.2.2 ve výši 1 500 Kč, ale ještě se platí 
měsíčně poplatek Evropské Wing Tsun Organizaci ve výši 20 euro, tedy přibližně se 
zohledněním výkyvů kurzů 500 Kč měsíčně. Tento poplatek slouží jednak jako rezerva-
ce vybraného města pro platícího instruktora, aby se zabránilo konkurování v rámci 
organizace ve stejném městě, a jednak pro rozvoj EWTO, zahrnuji jej tedy do kategorie 
výdajů na reklamu. Jedná se o daňově neuznatelný výdaj. 
Jaké tedy budou očekávané skutečné peněžní toky? Vycházet budeme ze zjištěných 
údajů výše v této podkapitole. Pro lepší názornost využijeme tabulku a následně grafic-
ké znázornění očekávaného vývoje budoucích peněžních toků. 
Tabulka 16 Očekávané peněžní toky 
Výše peněžního toku (v Kč) 
Varianta 
2011 2012 2013 2014 
Optimistická 109 212 166 672 189 672 102 672 
Realistická 83 912 116 072 162 072 100 372 
Pesimistická 58 612   65 472 111 482   93 472 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Pokles v peněžních tocích v roce 2014 bude způsoben především tím, že škola bude 
hradit pronájem tělocvičen z vlastních zdrojů, ale nebude mít ještě splacený čerpaný 
úvěr, proto se zvýšené náklady projeví právě na celkové finanční situaci školy. Příjmy 
na další období dále nestanovujeme, jelikož nás z hlediska hodnocení efektivnosti in-
vestice zajímají pouze prostředky čerpané na toto období, tedy rok 2011 až 2014. 
Pro lepší představu o vývoji peněžních toků použijeme grafické vyjádření: 
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Obrázek 12 Grafické znázornění vývoje peněžních toků 
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Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V grafu vidíme, že v posledním roce není příliš velký rozdíl mezi optimistickou  a rea-
listickou variantou. Je to z toho důvodu, že v obou případech se blíží vytíženost kapaci-
ty tělocvičen ke stanovenému maximu. Pokud tedy bude škola hradit nájemné za tělo-
cvičny ze svých prostředků, lze očekávat podobnou situaci do doby splacení úvěru. Je 
však možné, že dojde k efektivnějšímu rozvržení cvičebního rozvrhu a nevyužívané 
kapacity budou zrušeny, čímž by se snížily výdaje na nájem.  
V rámci určení očekávaných příjmů a výdajů bychom si ještě měli stanovit, jaký by měl 
být minimální počet cvičenců, aby byla škola schopna pokrýt své výdaje. Opět vychá-
zíme z podmínek, že cvičenci mají zájem o 2 hodiny výuky týdně a chtějí platit pololet-
ně, tedy za rok zaplatí 4 600 Kč. Výdaje v prvním roce činí, s výjimkou výdajů pokry-
tých úvěrem, 51 788 Kč a v roce 2012 pak 178 328 Kč. Minimální počet cvičenců by 
tedy měl být 178 328 : 4 600 = 39. V roce 2014 však bude potřeba alespoň 58 cvičenců, 
aby škola neměla problémy s likviditou. Nižší počet cvičenců by byl možný jedině 
v případě zvýšení ceny. 
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5.3.4. Hodnocení efektivnosti investice 
Pro správné stanovení efektivnosti investice si musíme definovat několik základních 
údajů. Jedná se v první řadě o výši investice, v našem případě se jedná o částku 385 000 
Kč, která bude použita na nákup vybavení a pronájem tělocvičen. Dále nás zajímá doba, 
na kterou je tato investice plánována – nájemné pokrývá období od 1. 9. 2011 do 30. 8. 
2014 – tedy 3 roky. Zároveň potřebujeme vědět, jaké příjmy z investice po tuto dobu 
budou plynout a jaké výdaje jsou s investicí spojeny, neboli jaké jsou roční peněžní to-
ky? 
Proto budeme vycházet z části z podkapitoly 5.3.3, ale musíme upravit peněžní toky, 
které jsme spočítali za rok 2014, protože tělocvičny budou pronajaté za částku 315 000 
pouze do 30. 8. 2014. Rovněž musíme upravit příjmy, protože do 30. 8. 2014 budeme 
inkasovat pouze pololetní platby v únoru a platby za září a říjen již nemůžeme započítat. 
Peněžní tok za rok 2014, se kterým tedy budeme počítat je:  
Tabulka 17 Upravený peněžní tok za rok 2014 
Upravený peněžní tok za rok 2014 (v Kč) 
Varianta 
Příjmy Výdaje Peněžní tok 
Optimistická 184 000 103 576 80 424 
Realistická 184 000 103 576 80 424 
Pesimistická 156 400 103 576 52 824 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Výdaje jsou pro všechny varianty neměnné. Jedná se o výdaje na 8 měsíců, tj. od 1. 1. 
2014 do 30. 8. 2014, tedy splátka úvěru za 8 měsíců činí 59 760 Kč, pořízení nového 
vybavení bude realizováno vždy před začátkem náboru nových žáků, tedy v září před-
chozího roku (2013) a v roce 2014 až v polovině září, takže jej nebudeme zohledňovat. 
Dále výdaje na reklamu ve výši 2 000 x 8 měsíců = 16 000 Kč, platby záloh na sociální 
a zdravotní pojištění za 8 měsíců ve výši 13 360 Kč a 14 456 Kč. Úhrnem tedy 103 576 
Kč. 
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Nyní už tedy můžeme použít metody, které jsme definovali v teoretické části diplomové 
práce, konkrétně v podkapitole 3.2.13., a pro dosazení potřebných hodnot uplatníme 
výsledky praktické části. Pro výpočet hodnoty efektivnosti investice použijeme metodu 
čisté současné hodnoty, a to následujícím způsobem: 
Výdaj na investici: 385 000 Kč 
Doba životnosti: 3 roky 
Požadované „i“: 9 % 
 
Tabulka 18 Peněžní toky pro hodnocení efektivnosti investice (v Kč) 
Peněžní toky 2011 2012 2013 2014 
Optimistické 109 212 166 672 189 672 80 424 
Realistické 83 912 116 072 162 072 80 424 
Pesimistické 58 612 65 472 111 482 52 824 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Požadovanou míru zhodnocení jsme si stanovili ve výši 9 %, aby pokryla úrok 
z americké hypotéky a přinesla alespoň nějaké zhodnocení vložených prostředků. Vy-
počítejme tedy čistou současnou hodnotu pro jednotlivé varianty: 
98867385000)09,01(
80424
)09,01(
189672
)09,01(
166672
)09,01(
109212
3210 =−+
+
+
+
+
+
+
=ČSHo  
3915385000)09,01(
80424
)09,01(
162072
)09,01(
116072
)09,01(
83912
3210 =−+
+
+
+
+
+
+
=ČSHr  
131700385000)09,01(
52824
)09,01(
111482
)09,01(
65472
)09,01(
58612
3210 −=−+
+
+
+
+
+
+
=ČSHp  
 
Z těchto výsledků plyne, že realistická i optimistická varianta mají kladnou čistou sou-
časnou hodnotu při požadované míře výnosnosti 9 %. Pomocí těchto výpočtů můžeme 
zjistit, že optimistická varianta má čistou současnou hodnotu kladnou i v případě poža-
dované výnosnosti 30 %. V případě pesimistické varianty bychom museli učinit opatře-
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ní, která by zapříčinila příznivější peněžní toky a to jednak zvýšením ceny na 5 400 
Kč/rok při 2 hodinách výuky týdně a dále neobnovovat poškozený artikl. Pro výpočet 
čisté současné hodnoty upravené pesimistické varianty je třeba sestavit upravený pe-
něžní tok. Pro lepší názornost lze využít následující tabulku: 
Tabulka 19 Upravený peněžní tok pesimistické varianty (v Kč) 
Rok 
Peněžní tok 
2011 2012 2013 2014 
Příjmy 129 600 286 200 340 200 183 600 
Výdaje 51 788 155 328 155 328 103 576 
Celkem 77 812 130 872 184 872 80 024 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Výpočet čisté současné hodnoty pro upravenou pesimistickou variantu: 
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Pokud nebudeme obnovovat poničený artikl a zároveň zvýšíme pololetní platby za výu-
ku 2 hodin týdně o 400 Kč, tedy na 2 700 Kč pololetně z původních 2 300 Kč, má i pe-
simistická varianta kladnou současnou hodnotu. Dalším opatřením bude, aby zakoupený 
artikl byl k dispozici pouze novým zájemcům, tedy těm, kteří budou začínat výuku vždy 
v září. Od stálejších cvičenců, kteří už alespoň rok navštěvují výuku, bude očekáváno, 
že si pořídí vlastní ochranné prostředky.  
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6. Závěr 
Hlavním cílem mé práce bylo založit na Vysočině, konkrétně ve městě Žďár nad Sáza-
vou, školu sebeobrany. V současné době navštěvuje výuku 15 cvičenců a přicházejí 
další zájemci. Oficiální otevření školy sebeobrany je stanoveno na 1. 9. 2011, oficiální 
náborové hodiny budou probíhat od půlky září v určených termínech a místech, které 
budou zveřejněny na reklamních plakátech. Plakáty budou, na základě provedeného 
průzkumu trhu, umístěny do středních a vysokých nebo vyšších odborných škol ve Žďá-
ře nad Sázavou a blízkém okolí do 20 km a do vestibulů tělocvičen, ve kterých bude 
výuka realizována. Konkrétní školy, do kterých budou plakáty umístěny jsou uvedeny v 
podkapitole 5.2.2. 
Výuka sebeobrany bude tematicky ucelená a zájemci si nejdříve projdou teoretickou 
částí, ve které se seznámí především s právními aspekty sebeobrany, obecnými zásada-
mi sebeobrany a rovněž základními informacemi ohledně bojového stylu, který bude 
vyučován. Následně bude výuka probíhat podle tematických celků, do kterých je wing 
tsun utříděn s možností vykonání zkoušky na zkouškovém semináři v prosinci, který se 
každoročně koná v Brně pod vedením sifu Mathiase Golda. 
Ve Žďáře nad Sázavou existuje mnoho zájmových kroužků bojových umění a kurzů 
sebeobran. Na rozdíl od nich ale bude škola reprezentovat mezinárodně uznávanou or-
ganizaci zabývající se výukou sebeobrany wing tsun. Dalším přínosem oproti konku-
renci pak bude zapůjčení vybavení nutného pro bezpečné a nelimitované užití sebe-
obranných technik. I za těchto podmínek však bude škola schopna udržet cenu pod 
úrovní nebo při nejmenším na úrovni konkurence. 
Ze sestaveného finančního plánu je patrné, že se nebude jednat o ztrátovou investici. 
Naopak škola má velký potenciál rozvoje. V případě rostoucího zájmu je možné zřizo-
vat další pobočky v blízkých městech na Vysočině, například v Jihlavě nebo Třebíči. 
Pro potvrzení této domněnky byly sestaveny varianty očekávaného vývoje peněžních 
toků včetně stanovení jejich čisté současné hodnoty. Bližší výsledky jsou zpracovány 
v podkapitole 5.3.3 a 5.3.4. 
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Pro výuku sebeobrany byly vybrány tělocvičny Sokol a Active club, obě situované po-
blíž centra města, tedy dobře dostupné i pro dojíždějící zájemce. Obě tělocvičny dispo-
nují adekvátním vybavením, další potřebné vybavení není problém dokoupit a skladovat 
v nich. Nabídka tělocvičen ve Žďáře nad Sázavou je poměrně dostatečná, horší je to 
však s jejich časovou dostupností. Nejvhodnější termíny bývají zpravidla již zabrány, 
proto je nutné pronajímat tělocvičnu na delší období. 
Volno časových aktivit, kterým mohou dát potenciální zájemci přednost před výukou 
sebeobrany je ve Žďáře nad Sázavou a okolí mnoho. Nicméně i tak se nejedná o vylo-
ženě cenově příznivější aktivity, některé sporty – například hokej a fotbal – jsou finanč-
ně mnohem náročnější než docházení na výuku sebeobrany. 
Aby bylo otevření školy sebeobrany úspěšné, stanovili jsme si časový harmonogram, 
podle kterého budeme postupovat. Podrobněji je zpracován v podkapitole 5.1.3, ale 
stručně lze říci, že nejdříve musíme získat státní osvědčení na jehož základě lze ohlásit 
živnost vázanou, kterou výuka sebeobrany je. Následně zažádat o poskytnutí úvěru a 
vyřizovat k tomu potřebné náležitosti. Souběžně s tím začít vyjednávat podmínky u jed-
notlivých tělocvičen pro zajištění cvičebních prostor a začít si ujasňovat reklamní kam-
paň. Od září začne probíhat výuka především pro stávající žáky a budou náborové hodi-
ny pro nově příchozí zájemce. Od října začíná teoretická výuka, kterou si dosavadní 
cvičenci neprošli a kteří se jí budou moci zúčastnit. Následně bude výuka probíhat 
podle tematické náplně jednotlivých wing tsun stupňů s možností účastnit se zkoušek a 
letních soustředění. Cyklus se bude opakovat každý rok, dokud nebude naplněna kapa-
cita a v případě rostoucího zájmu se začnou řešit další opatření pro další rozvoj školy. 
Velmi důležité je stanovení ceny. Cena bude záviset na počtu navštěvovaných hodin a 
frekvenci placení. Stanovení ceny bude určeno tak, aby stimulovalo cvičence 
k požadované intenzitě navštěvování kurzů a frekvenci placení. Tedy k docházce 2 x 
týdně a platbě na rok dopředu, abychom se vyvarovali možným výkyvům v očekáva-
ných příjmech. Konkrétně tedy 4 500 Kč za rok. Bližší rozbor ceny je v kapitole 5.2.1. 
Doufám, že se Vám má práce líbila. 
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Přílohy: 
Příloha 1 Dotazník 
DOTAZNÍK 
 
Dobrý den, k rukou se Vám dostává dotazník zpracovávaný v rámci diplomové práce 
Vysokého učení technického (VUT) v Brně. Žádám Vás o vyplnění následujících otá-
zek a to tímto způsobem: vyhovující odpověď jakkoliv zvýrazněte – zakroužkujte, pod-
trhněte, tučně nebo barevně označte. Dotazník Vám nezabere déle jak 5 minut. Předem 
děkuji za Vaši ochotu dotazník vyplnit. 
 
Máte zájem o navštěvování kurzu sebeobrany/bojového umění? 
Ano 
Ne (dotazník nemusíte dále vyplňovat) 
 
Bydlíte v kraji Vysočina? 
Ano 
Ne (dotazník nemusíte dále vyplňovat) 
 
Do jaké vzdálenosti jste ochotni kurz sebeobrany/bojového umění navštěvovat? 
Ve svém městě 
Do 10 km od svého města 
Do 20 km od svého města 
Do 40 km od svého města 
 
Jaká je nejvyšší cena, kterou jste ochotni zaplatit ročně za kurz sebeobra-
ny/bojového umění? 
Do 1 500 Kč 
1 501 – 2 500 Kč 
2 501 – 3 500 Kč 
3 501 – 4 500 Kč 
109 
4 501 – 5 500 Kč 
5 501 – 6 500 Kč 
Více než 6 500 Kč (uveďte kolik přibližně …………..) 
 
Jaká je minimální cena, kterou byste zaplatili za kurz sebeobrany/bojového umění 
bez obavy, že má špatnou kvalitu? (Jinak řečeno, kolik Kč podle Vás stojí kvalitní 
kurz sebeobrany/bojového umění?) 
Do 1 500 Kč 
1 501 – 2 500 Kč 
2 501 – 3 500 Kč 
3 501 – 4 500 Kč 
4 501 – 5 500 Kč 
5 501 – 6 500 Kč 
Více než 6 500 Kč (uveďte kolik přibližně …………..) 
 
Kolik je Vám let? 
Mladší než 15 let 
15 – 20 let 
21 – 25 let 
26 – 30 let 
Více než 30 let 
 
Gratuluji, jste na konci dotazníku. Vámi uvedené informace jsou naprosto anonymní a 
nebudou nijak zneužity. Jenom Vás ještě požádám, abyste na vyznačeném místě uvedli 
název města/obce, ve kterém bydlíte, případně i povolání (např. „Stržanov, student“ – 
stačí i „Stržanov“, pokud si nepřejete uvádět povolání). 
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Příloha 2 Ceník 
CENÍK  WT  ARTIKLU 
ŽÁKOVSKÉ STUPNĚ 
 
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Tričko pánské 
S, M, L, XL, XXL, W*-L,  
W-XL, W-XXL 
 
21.95 € 
Tričko dámské 
S, M, L, XL, W*-L,  
W-XL, W-XXL 
 
21.95 € 
Tričko „tílko“ pánské 
S, M, L, XL, XXL 
 
16.95 € 
Tričko „tílko“ dámské 
S, M, L, XL, XXL 
 
16.95 € 
Mikina 
XS - XXXL 
 
38.95 € 
111 
Mikina „kapuca“ 
XS - XXXL 
 
42.95 € 
Kalhoty 
150 - 210 cm 
160W* – 210W cm 
 
41.95 € 
*W – širší střih 
 
 
INTRUKTORSKÉ STUPNĚ 
 
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Tričko pánské 
S, M, L, XL, XXL, W*-L,  
W-XL, W-XXL 
 
21.95 € 
Tričko dámské 
S - XL 
 
21.95 € 
Tričko „tílko“ pánské 
S, M, L, XL, XXL 
 
16.95 € 
112 
Tričko „tílko“ dámské 
S, M, L, XL 
 
16.95 € 
Mikina 
XS - XXXL 
 
38.95 € 
Mikina „kapuca“ 
XS - XXXL 
 
42.95 € 
Kalhoty 
150 - 210 cm 
160W* – 210W cm 
 
41.95 € 
 
 
TECHNICKÉ STUPNĚ 
 
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Tričko TG „límeček“ 
dámské i pánské 
S–XXL  
* W - X L ,  W - X X L  
 
31.95 € 
113 
Tričko TG dámské i 
pánské 
S–XL  
 
21.95 € 
Tričko TG „tílko“ 
pánské 
S, M, L, XL, XXL 
 
16.95 € 
Tričko TG „tílko“ 
dámské 
S, M, L, XL, XXL 
 
16.95 € 
Mikina TG 
XS - XXXL 
 
38.95 € 
Mikina TG „kapuca“ 
XS - XXXL 
 
42.95 € 
Kalhoty TG 
150 - 210 cm 
160W* – 210W cm 
 
43.95 € 
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CHRÁNIČE   
         
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Chrániče na ruce 
XS, S, M, L, XL 
 
17.95 € 
Chrániče na ruce 
speciální verze 
S, M, L, XL , XXL 
 
49.90 € 
Chrániče na holeně 
XS,S, M, L 
 
17.95 € 
Chrániče na holeně  
silné 
 
35.90 € 
Suspenzor 
 
17.90 € 
Chránič na krk 
XS, M, L, XL, XXL 
 
24.90 € 
115 
Helma 
Dětská vel. (52-53cm), 
 M (55-56cm), L (57-58cm), XL (59-
60cm) 
 
79.90 € 
 
 
ZBRANĚ  
 
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Ratanová tyč 
(Escrima) 
 
13.10 € 
„Motýlí meče“ hliní-
kové 
 
61.00 € 
„Motýlí meče“ plasto-
vé 
 
24.60 € 
Tréninkový nůž gu-
mový 
 
17.50 € 
116 
Dlouhá tyč 
 
68.90 € 
 
TRĚNINKOVÉ POMŮCKY    
         
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Dřevěný panák 
 
928.00 € 
Nástěnné bouchalo 
„Trojpodduška“ 
 
20.00 € 
Lapy na ruce  
 
23.50 € 
Lapa velká 
 
74.90 € 
117 
Bouchací poddušky  
na dřevěného panáka 
 
30.30 € 
EWTO  
sportovní taška 
 
59.95 € 
 
 
NABÍDKA PRO DĚTI 
 
DRUH SORTIMENTU FOTO CENA 
Tričko 
Velikosti 128-140 
 
16.95 € 
Mikina „kapuca“ 
Velikosti 140-152 
 
42.95 € 
Kalhoty 
120 – 150 cm 
 
33.95 € 
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Chrániče na ruce 
XS, S, M 
 
 17.95 € 
Chrániče na holeně 
 
17.95 € 
Lapy na ruce 
 
19.50 € 
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Příloha 3 Plakát 
 
